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____________________________________________________________________ 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli tutkia opiskelijoiden vakuutuskäyttäytymistä. 
Varsinaisena tutkimusongelmana oli selvittää opiskelijoiden suhtautumista yleisim-
piin vapaaehtoisiin vakuutuksiin, heidän omaa vakuutusturvaansa sekä asiakassuh-
teen kiinteyttä vakuutusyhtiöön. Tavoitteena oli saada opiskelijoilta vastauksia omis-
ta mieltymyksistä vakuutuksiin ja kartoittaa heidän kokemuksiaan omista vakuutus-
tarpeistaan. 
 
Työn teoriaosuus perustuu kirjallisuuteen vakuutustoiminnasta, ostokäyttäytymisestä 
sekä riskien hallinnasta. Internet-lähteitä on käytetty varsinkin verrattaessa aikaisem-
piin tutkimustuloksiin. Teoriaosuudessa pyritään luomaan kuva vakuutustoiminnasta 
Suomessa, ostokäyttäytymisestä finanssialalla sekä riskien hallinnan keinoista va-
kuutusten avulla.  
 
Tutkimuksessa käytettiin kvantitatiivista tutkimusmenetelmää. Tutkimus suoritettiin 
kyselyllä sähköpostin kautta. Sähköposti lähetettiin Satakunnan ammattikorkeakou-
lun opiskelijoille 29.2.2012. Vastausaika oli kaksi viikkoa ja vastauksia saatiin kai-
ken kaikkiaan 577 kappaletta. 
 
Tuloksista käy ilmi selkeästi miten opiskelijat suhtautuvat vakuutuksiin, heidän 
omaan vakuutusturvaansa sekä asiakassuhde. Tutkimuksen tulokset eivät oleellisesti 
eroa aikaisemmista tutkimuksista. Yleisin vakuutusmuoto oli kotivakuutus. Yhtiön 
valintaan vaikutti oleellisesti hinta sekä aikaisemmat kokemukset. Keskittämisaste 
vastaajien keskuudessa oli suuri ja suurin syy tähän löytyi hinnasta tai keskittä-
miseduista. Pankki- ja vakuutuspalveluita ei oltu paljon keskitetty samaan yhtiöön, 
eikä niitä oltu halukkaita jatkossakaan keskittämään. 
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The purpose of this thesis was to research students' insurance behaviour. The actual 
research problem was to investigate students' attitudes towards insurances, students 
insurance cover and how compact their customer relation is. The priority of this the-
sis was to get answers from students to their own insurance predilection and to sur-
vey their knowledge about insurance necessities.  
 
The theory of this thesis is be based on literature in insurances, consumer behaviour 
and risk management. Internet sources are used to compare earlier researches with 
the results of this thesis. The survey is made by using quantitative research method. 
The questionnaires were sent to all students in Satakunta University of Applied Sci-
ences, 577 returned the filled questionnaire in two weeks. 
 
The research results don´t difference compared with the earlier researches. The most 
common assurance is home insurance. Price and earlier knowledge were the main 
reasons to choose a insurance company. The respondents are concentrating insuranc-
es to the same company but they are not willing to concentrate all finance affairs. 
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1 JOHDANTO 
Tämä opinnäytetyö on kvantitatiivisesti toteutettu tutkimus, jossa perehdytään kulut-
tajien mielikuviin vakuutusyhtiöistä ja vakuutuksista. Oma mielenkiintoni heräsi tut-
kia asiaa lähemmin työskennellessäni Tapiola- Ryhmässä. Olen huomannut että va-
kuutuksiin, vakuutusyhtiöihin ja vakuutusten tuomaan turvaan suhtaudutaan hyvin 
monella tavalla. Olen kiinnostunut näkemään miten koulumme opiskelijat suhtautu-
vat vakuutuksiin ja minkälaista turvaa heillä on omaisuuden varalle sekä lakisäätei-
sen turvan lisäksi täydentämään omaa sosiaaliturvaansa. 
 
Varsinaisena tutkimusongelmana selvitetään opiskelijoiden suhtautuminen yleisim-
piin vapaaehtoisiin vakuutuksiin, opiskelijoiden oma vakuutusturva sekä se, miten 
kiinteä heidän asiakassuhteensa on vakuutusyhtiöihin. Työssä tutkitaan myös pankki- 
ja vakuutusasioinnin yhteyttä sekä opiskelijoiden keskittämishalukkuutta. Tutkimuk-
sen tavoitteena on teoriaosuudessa perehtyä Suomen vakuutusmarkkinoihin, kulutta-
jien ostokäyttäytymiseen sekä tutkimusosuudessa havaita, miten nämä asiat näkyvät 
käytännössä kuluttajien arjessa. Tässä tutkimuksessa käsitellään pääasiassa vapaaeh-
toista vakuuttamista, jolloin lakisääteiset vakuutukset sekä säästämiseen liittyvät 
henkilövakuuttamistuotteet on rajattu tutkimuksen ulkopuolelle. 
 
Vakuutuksista ja vakuutusyhtiöistä löytyy paljon aikaisempia tutkimuksia. Finans-
sialan Keskusliitto tutkii vuosittain vakuutuksia ja vakuutusyhtiöitä sekä ihmisten 
asenteita niitä kohtaan. Suomalaisten asennoituminen vakuutuksiin ja vakuutusyhti-
öihin on pysynyt samana lähes koko 2000-luvun. Noin puolet suomalaisista katsoo 
vapaaehtoisen vakuutuksen välttämättömäksi turvaamaan omaa sosiaaliturvaansa. 
Vapaaehtoisia henkilövakuutuksia pidetään tärkeinä erityisesti sellaisille henkilöille, 
joilla on lainaa ja lapsia. Omaisuusvakuutuksilla on myös tärkeä rooli ihmisten va-
kuutusturvassa, koska sillä turvataan hankinnat, joihin on käytetty lainaa. (Yksityi-
nen sektori on julkisen kumppani 2010, 2.) 
 
Finanssialan keskusliiton vuonna 2010 julkaiseman tutkimuksen mukaan, vanhem-
mat ihmiset (65-79v) kokevat useammin oman turvansa heikoksi ja ovat huolissaan 
siitä. He murehtivat terveydentilastaan ja vanhuusiän hoivasta. Nuoremmilla ihmisil-
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lä (25-49v) huoli liittyy yleensä asioihin, jotka ovat sidoksissa työelämään, kuten 
työttömyyteen, lomautuksiin ja työkyvyttömyyteen. Tutkimuksen mukaan vain puo-
let vastanneista tuntee oman vakuutusturvansa tai on kartoittanut sen. (Turvaa va-
kuuttamisesta 2010, 7.) 
 
Tutkimuksen otanta suoritettiin Satakunnan ammattikorkeakoulun opiskelijoista. 
Sähköpostikysely lähetettiin kaikille opiskelijoille, myös aikuisopiskelijoille. Näin 
ollen vastauksia saatiin myös vanhemmilta opiskelijoilta. Sähköpostikyselyyn pää-
dyttiin, koska kysely pystytään suorittamaan kohtalaisessa aikataulussa ja vastauksia 
saadaan suurempi määrä. 
 
Tutkimuksen raportti jakaantuu kolmeen eri kokonaisuuteen, jotka muodostuvat lu-
vuista 1-8. Tutkimuksen ensimmäisessä kokonaisuudessa luvussa yksi, luodaan ke-
hys ja perusta tutkimukselle sekä esitellään tutkimuksen tavoitteet. Teoreettinen poh-
ja tutkimukselle luodaan luvuissa 2-6, joka on tutkimuksen toinen kokonaisuus. Var-
sinainen tutkimusosio sekä johtopäätökset muodostavat kolmannen kokonaisuuden, 
jota käsitellään luvuissa 7 ja 8. 
2 VAKUUTUSTOIMINTA 
 
Ihmisillä on ollut jo aikojen alusta tarve suojautua vanhuuden, tulipalon ja muiden 
vahinkojen varalta.  Vakuutustoiminnalla on pitkät juuret, sillä Suomessa on todiste-
tusti ollut erilaista ja erimuotoista vakuutustoimintaa vuosituhansia sitten. Toiminta 
on saanut alkunsa sukulaisavusta, josta se on vähitellen muuttanut muotoaan keski-
näiseen avunantoon sekä kaupalliseen vakuutukseen. Vakuutustoiminnan muodot 
ovat kuitenkin osittain vielä samanlaisia, vaikka ihmisten tarpeet ovat muuttuneet 
vuosien varrella. Keskinäinen toiminta on aina ollut tärkeä osa vakuutustoimintaa ja 
tällä tavoin toimii Suomessa nykyäänkin vakuutusyhtiöitä. Keskinäinen avunanto ei 
kuitenkaan ole aina ollut mahdollista. Sen vuoksi on löytynyt varakkaita tahoja, jotka 
ovat olleet valmiita taloudellista vastiketta vastaan kantamaan vastuun. (Rantala & 
Pentikäinen 2009, 18.)  
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Jälleenvakuuttaminen, joka tasaa yhtiön riskejä, on muokannut vakuutustoiminnan 
muotoja. Yhtiön toiminta on jälleenvakuuttamisen kautta kannattavampaa pidemmäl-
lä aikavälillä.  Se yleistyi Suomessa vasta 1900-luvulla, jolloin vakuutuslaitokset al-
koivat saada nykyisenlaisen muotonsa. Yhtiöt muuttuivat 1900-luvulla erikoistuneis-
ta yhtiöistä yleisyhtiöihin. Yleisyhtiössä vakavaraisuus on paremmalla pohjalla, kos-
ka se pystyy tarjoamaan laaja-alaisemmin vahinkovakuutuksia. Näin ollen esimer-
kiksi yksittäiset sääilmiöt eivät pääse vaikuttamaan samanaikaisesti eri vakuutusla-
jeihin. (Rantala ym. 2009, 27-31.)  
 
Vakuutustoiminta Suomessa on sekä lakisääteistä että vapaaehtoista.  Perinteisesti 
vakuutustoiminta on jaettu sosiaalivakuutukseen ja yksityisvakuutukseen. Yksityis-
vakuutukset eroavat sosiaalivakuutuksesta siten, että sopimusosapuolet voivat yksi-
tyisvakuutuksissa yleisesti sopia vakuutusturvan sisällöstä. Yksityisvakuutusten 
ryhmään kuuluvat myös lakisääteiset vakuutukset, kuten liikenne- ja tapaturmava-
kuutus. (Pellikka 2005, 10.) 
2.1 Vakuutuslaitostyypit 
Euroopan unionin tavoitteena on ollut luoda yhtenäiset vakuutusmarkkinat, jolloin 
vakuutusyhtiöt voivat perustaa tytäryhtiöitä ja sivukonttoreita muihin jäsenvaltioihin. 
Tällöin yhtiöt voivat tarjota palvelujaan yli rajojen. Ulkomaalaisten yhtiöiden osuus 
ei ole kuitenkaan kasvanut kovinkaan suureksi EU-alueella. Jäsenvaltioissa ulkomaa-
laisten yhtiöiden markkinaosuus on yleensä alle 10 prosenttia. (Lehtipuro, Luukko-
nen, Mäntyniemi, Raulos & Santavirta 2010, 17,22.) 
 
Suomessa Finanssivalvonta valvoo vakuutusyhtiöiden toimintaa. Vakuutusyhtiö saa 
harjoittaa ainoastaan vakuutustoimintaa ja vakuutustoimintaan liittyvää toimintaa. 
Kaiken muun toiminnan harjoittaminen on kiellettyä. Yksityistä vakuutustoimintaa 
Suomessa harjoittavat vakuutusyhtiöt ja vakuutusyhdistykset. (Järvelä 2004, 11; Leh-
tipuro ym. 2010, 33.) 
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2.1.1 Vakuutusyhtiöt 
Vakuutusyhtiölaki sääntelee vakuutusyhtiöiden perustamista, järjestysmuotoja, toi-
minnan peruslinjoja, vakuutettujen etujen turvaamista ja muita vastaavia asioita. Va-
kuutusyhtiöissä omistajia ovat sen osakkaat. Osakkailla on oikeus käyttää äänival-
taansa yhtiökokouksissa ja yhtiön ylimmissä hallintoelimissä. Osakkaille kuuluu 
myös yhtiön tuottama voitto tietyin rajoituksin. Vakuutusyhtiöt jaetaan keskinäisiin 
yhtiöihin ja osakeyhtiöihin sen mukaan, ketkä ovat osakkaina. (Rantala ym. 2009, 
122.) 
 
Keskinäinen yhtiö on hallinnolliselta rakenteeltaan lähellä osuustoiminnallista laitos-
ta. Osakkaita eli omistajia ovat keskinäisessä yhtiössä vakuutuksenottajat. Yhtiön 
muodostama voitto jaetaan osakkaille maksunalennuksina, palautuksina tai maksut-
tomina lisäpalveluina.  (Rantala ym. 2009, 122-123.) 
 
Vakuutusosakeyhtiö on toiminnalliseltaan rakenteeltaan samanlainen, kuin muilla 
aloilla toimivat osakeyhtiöt. Osakeyhtiöissä voitto ei mene suoraan asiakkaille, vaan 
se jaetaan osinkoina osakkaille eli omistajille. Kohtuullinen osa toiminnan tuottamas-
ta ylijäämästä täytyy kuitenkin vakuutusyhtiölain mukaan palauttaa vakuutuksenotta-
jille. (Rantala ym. 2009, 122-123.) 
2.1.2 Vakuutusyhdistykset 
Vakuutusyhdistykset ovat paikallisia ja keskinäisiä vakuutuslaitoksia. Yhdistysten 
toiminta-alue on rajattu sekä maantieteellisesti että harjoitettavien vakuutuslajien 
osalta. Vakuutusyhdistysten toiminta-alue voi käsittää maantieteellisesti enintään 40 
kuntaa yhtenäisellä alueella. (Lehtipuro ym. 2010, 87.) 
 
Hallinnollisesti vakuutusyhdistykset muistuttavat keskinäisiä vakuutusyhtiöitä. Yh-
tiöjärjestystä vastaa yhdistysjärjestys. Ylin päätösvalta yhtiön asioissa on yhdistys-
kokouksella, joissa vakuutuksenottajilla on oikeus käyttää äänioikeuttaan yhdistyk-
sen osakkaina. (Rantala ym. 2009, 127.) 
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Yhdistykset jakaantuvat pieniin (maksutulo alle 5 milj. euroa) ja suuriin (maksutulo 
yli 5 milj. euroa). Vakuutusyhdistysten vastuunkantokyky perustuu jälleenvakuutuk-
seen. Tätä tarkoitusta varten on perustettu Lähivakuutus Keskinäinen yhtiö. Kaikki 
vakuutusyhdistykset, lukuun ottamatta kalastusvakuutusyhdistyksiä, kuuluvat nykyi-
sin valtakunnalliseen Lähivakuutus-ryhmään. Lähivakuutus Keskinäinen Yhtiö huo-
lehtii jälleenvakuuttamisesta, lakisääteistä vahinkovakuuttamisesta ja vapaaehtoisista 
henkilövakuutuksista. (Rantala ym. 2009, 127-128.) 
2.1.3 Ulkomaiset vakuutuslaitokset 
Suomen laissa ulkomaalaiset vakuutusyhtiöt on jaettu kahteen ryhmään. Ulkomaiset 
ETA-vakuutusyhtiöt ovat yhtiöitä, joiden kotipaikka on Euroopan talousalueella. 
Kolmannen maan vakuutusyhtiöt taas ovat yhtiöitä joiden kotipaikka on ETA:n ul-
kopuolella. Näitä yhtiöitä koskevat säännökset ovatkin monilta keskeisiltä osiltaan 
erilaiset. (Lehtipuro ym. 2010, 90.) 
 
ETA-vakuutusyhtiöt voivat perustaa maahamme sivuliikkeen ilman Suomen viran-
omaisen lupaa, vakuutusdirektiivien yhden toimiluvan periaatteen mukaisesti.  Sivu-
liikkeellä tarkoitetaan toimipistettä, sivukonttoria, asioimistoa tai mitä tahansa muuta 
pysyvän edustuksen muotoa. Sivuliikettä perustettaessa yhtiön tulee ilmoittaa toi-
minnan aloittamisesta kotimaansa vakuutusvalvonnasta vastaavalle viranomaiselle. 
Kotimaan viranomainen toimittaa tämän jälkeen tiedot sivuliikkeestä Finanssival-
vonnalle sekä antaa todistuksen yhtiön vakavaraisuudesta. Yhtiöllä pitää olla Suo-
messa päämies, joka johtaa ja hoitaa yhtiön Suomessa harjoittamaa liiketoimintaa. 
(Lehtipuro ym. 2010, 91-92.) 
 
ETA-vakuutusyhtiö voi tulla myös Suomen markkinoille käyttämällä vakuutuspalve-
lujen vapaata tarjontaa. Tällöin yhtiön ei tarvitse perustaa Suomeen kiinteää toimipis-
tettä. Vapaalla tarjonnalla tarkoitetaan sitä, että yhtiö vakuuttaa ulkomaisesta toimi-
paikasta käsin Suomessa sijaitsevia vahinkovakuutusriskejä tai tekee henkivakuutus-
sopimuksia. Vakuutusten markkinointi, myöntäminen ja korvaustoiminta on hoidet-
tava ulkomailta käsin esimerkiksi sähköisesti. Poikkeuksen tästä tekee yhtiö, joka 
harjoittaa liikennevakuutustoimintaa. Yhtiön on nimittäin asetettava Suomeen korva-
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usasiamies. Vakuutuspalvelujen vapaan tarjonnan aloittamiseksi ei tarvita muuta, 
kuin ilmoitus oman valtion viranomaisille toiminnan aloittamisesta. (Lehtipuro ym. 
2010, 92.) 
 
Kolmansien maiden yhtiöt tarvitsevat Suomessa toimimiseen luvan, jonka myöntää 
Finanssivalvonta. Vakuutusyhtiön on myös perustettava toimintaa varten maahamme 
toimipiste. Vakuutuspalvelujen vapaa tarjonta ei siis ole mahdollista kolmansien 
maiden vakuutusyhtiöille. Kolmannen maan yhtiöt eivät voi asettaa asiamiestä ilman 
toimilupaa. Kolmannen maan vakuutusyhtiötä koskevat samat säännökset vakavarai-
suudesta sekä vastuuvelasta, kuin suomalaisia vakuutusyhtiöitä. (Lehtipuro ym. 
2010, 95-96.) 
2.2 Vakuutustoiminnan sääntely 
Vakuutustoimintaa säädellään Suomessa niin kansallisella tasolla kuin Euroopan 
unionin tasolla. Suomessa vakuutustoimintaa säätelee sosiaali- ja terveysministeriön 
vakuutusosasto, Finanssivalvonta, Kilpailuvirasto, Kuluttajavirasto ja tietosuojaval-
tuutetun toimisto. Sosiaali- ja terveysministeriön vakuutusosasto valmistelee vakuu-
tus ja eläkelaitoksia koskevan lainsäädännön. Ministeriölle kuuluu myös lakisäätei-
sen työeläkejärjestelmän ohjaaminen. Työeläkevakuutusyhtiöiden toimiluvista päät-
tää valtioneuvosto ministeriön esittelyn pohjalta. (Rantala ym. 2009, 106-107.) 
 
Vuoden 2009 alusta alkaen Suomen Pankin yhteydessä toimiva Finanssivalvonta on 
ollut vakuutusyhtiöiden valvontaviranomainen. Finanssivalvonnan tavoitteena on 
finanssimarkkinoiden edellyttämä vakuutus-, luotto- ja eläkelaitosten vakaa toiminta, 
vakuutettujen etujen turvaaminen sekä yleinen luottamus finanssimarkkinoiden toi-
mintaan. Tärkeintä vakuutusyhtiöiden valvonnassa on vakuutettujen etujen turvaa-
minen. Tämän lisäksi valvonnan piiriin kuuluu vakuutusyhtiöiden toiminnan lainmu-
kaisuus, yhtiöiden markkinointi, sopimusehdot ja se, että vakuutusyhtiöt noudattavat 
hyvää vakuutustapaa. (Lehtipuro ym. 2010, 63-64.) 
 
Kilpailu- ja kuluttajavirasto valvovat markkinoiden toimivuutta sekä turvaavat kulut-
tajan etuja. Kuluttajaviraston päätehtävänä on auttaa kuluttajaa hänen kohtaamissaan 
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ongelmissa ja tuottaa kuluttajainformaatiota sekä hintavertailuja. (Rantala ym. 2009, 
107-108.) 
 
Suomalaista vakuutustoimintaa ja sitä koskevaa lainsäädäntöä kehitettäessä Euroo-
pan unionilla on merkittävä rooli. Euroopan parlamentti, neuvosto ja komissio val-
mistelevat ja päättävät lainsäädännöstä. Tärkein päätöksentekijä EU:ssa on neuvosto. 
Neuvoston jäsenet edustavat suoraan jäsenmaidensa hallituksia. Päätöksenteko ta-
pahtuu pääsääntöisesti tavallisessa lainsäätämisjärjestyksessä, jossa parlamentilla ja 
neuvostolla on tasavertainen asema. Lainsäädäntötoiminnan tärkeimmät välineet 
EU:ssa ovat asetukset, direktiivit ja päätökset, joita jäsenvaltioiden on noudatettava. 
(Rantala ym. 2009, 109; Eurooppatiedotuksen www-sivut 2012.) 
 
Eniten muutoksia viimeisten vuosien aikana Suomen vakuutustoimintaa koskevaan 
lainsäädäntöön ovat aiheuttaneet EU:n direktiivit. Direktiivien tarkoituksena on ollut 
yhtenäistää vakuutusmarkkinoita. Yhtenäisillä vakuutusmarkkinoilla on pyritty hel-
pottamaan vakuutusyhtiöiden mahdollisuuksia toimia yli kansallisten rajojen ja li-
säämään kilpailua sekä parantamaan asiakkaiden mahdollisuuksia saada tuotteita laa-
jemmasta tarjonnasta edullisemmalla hinnalla. (Lehtipuro ym. 2010, 16.) 
2.3 Vakuutusmarkkinat Suomessa 
Vakuutusmarkkinoilla toimii Suomessa pääsääntöisesti ne yritykset ja yhteisöt, joi-
den toiminta perustuu riskien vakuuttamiseen. Suomessa toimi vuoden 2010 lopussa 
39 kotimaista vakuutusyhtiötä, joista oli vahinko- ja jälleenvakuutusyhtiöitä 21, hen-
kivakuutusyhtiöitä 11 ja eläkevakuutusyhtiöitä 7. Vakuutusyhdistyksiä oli vuoden 
lopussa 63. Ulkomaalaisia yhtiöitä Suomessa toimi vuoden 2010 lopussa 24. Yli 600 
yhtiötä oli tehnyt Finanssivalvonnalle vakuutuspalveluiden vapaata tarjontaa koske-
van ilmoituksen vuoden loppuun mennessä. (Järvelä 2004, 11; Vakuutusyhtiöt Suo-
messa 2010, 3.) 
 
Vakuutusmarkkinat voi Suomessa jakaa myös finanssimarkkinoihin. Vakuutusyhtiöt 
toimivat usein jonkin suuremman finanssitalon alaisuudessa tai yhteydessä. Suomen 
finanssimarkkinoilla on monia toimijoita, joiden markkinaosuudet ovat vaihtelevia. 
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Vahinkovakuutusmarkkinoilla kolme suurinta ovat Pohjola, IF ja Tapiola, jotka hal-
litsevat yli 70 prosenttia markkinoista. Muut toimijat ovat huomattavasti pienempiä. 
Vahinkovakuutusyritykset kuuluvatkin useimmiten suurempiin ryhmittymiin, mitä 
taulukko 1 selkeästi kuvaa. (Toimialakuvaus 2012.) 
 
Taulukko 1. Finanssiryhmien yhteys 
 
 
Markkinaosuudet tulevat jakautumaan tulevaisuudessa vielä selkeämmin kolmen 
suuren yhtiön kesken, koska Lähivakuutus ja Tapiola yhdistyvät keskinäiseksi fi-
nanssiryhmäksi vuoden 2013 alusta alkaen. Uuden yhtiön arvioitu markkinaosuus 
tulee olemaan noin 30 prosenttia vahinkovakuutusmarkkinoista. (Lähivakuutus ja 
Tapiola…2012.) 
Ryhmä Pankkitoiminta Henkivakuutus Vahinkovakuutus Eläkevakuutus 
Op-pohjola-
ryhmä 
Op-pohjola-ryhmä Op- Henkivakuutus Pohjola Vakuutus Ilmarinen 
Nordea Nordea Pankki 
Suomi 
Nordea Henkiva-
kuutus 
Tryg Varma 
Sampo-
ryhmä 
Danske Bank / 
Sampo Pankki 
Mandatum Life IF vahinkovakuutus Varma 
Tapiola-
ryhmä 
Tapiola Pankki Henki- Tapiola Vahinko- Tapiola Eläke- Tapiola 
Fennia-
ryhmä 
Handelsbanken Henki- Fennia Fennia Eläke- Fennia 
Säästöpankit 
ja Lähiva-
kuutus ryh-
mä 
Säästöpankit Duo Henkivakuu-
tus 
Lähivakuutusryhmä Eläke- Fennia 
Aktia Aktia Aktia Henkivakuu-
tus 
Aktia Vahinkovakuu-
tus 
Veritas eläkeva-
kuutus 
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3 RISKIEN HALLINTA 
 
Yksityisen ihmisen ja perheen elämään liittyy aina monenlaisia epävarmuustekijöitä. 
Perhettä uhkaavia riskejä ovat esimerkiksi sairaus, työttömyys, huoltajan kuolema ja 
kodin vahingot. Kaikkiin näihin riskeihin voi varautua vakuutuksilla. (Rantala ym. 
2009, 53.) 
 
Riskejä luokitellaan eri tavoin. Henkilövahingonvaaraan liittyviä riskejä kutsutaan 
sosiaalisiksi riskeiksi. Riskejä erotellaan myös niiden staattisuuden ja dynaamisuu-
den mukaan. Staattiset riskit ovat riskejä, joihin pystyy vakuutuksilla varautumaan 
paremmin, kuten tulipalo ja murtovahingot. Dynaamisia riskejä ovat puolestaan suh-
danteiden ja olosuhteiden mukaan muuttuvat riskit. Dynaamiset riskit ovat luonteel-
taan enemmän yritystoimintaa koskevia. (Rantala ym. 2009, 56.) 
 
 
 
Kuvio 1. Yksityishenkilöä uhkaavia riskejä 
 
Riskeihin pystytään varautumaan etukäteen, ja vakuuttaminen on yksi riskienhallin-
takeino. Vakuutusyhtiöt tarjoavat asiakkaille vakuutuksia edellä mainittuihin riskei-
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hin. Vakuutusyhtiöiden tuottaman tarvekartoituksen avulla asiakas ymmärtää oman 
taloutensa riskit ja voi halutessaan varautua niihin erilaisin keinoin. (Pellikka 2005, 
32-33.) 
3.1 Vapaaehtoinen vakuuttaminen 
Vakuutusyhtiön toiminnan lähtökohtana on riski ja vakuutusyhtiön ensisijainen teh-
tävä on ottaa riski kantaakseen asiakkaan puolesta. Vakuuttamalla kotitalous voi siir-
tää maksua vastaan riskien toteutumisesta aiheutuneet kustannukset vakuutusyhtiön 
hoidettavaksi. (Järvelä 2004, 5.) 
 
Vakuutusmarkkinat järjestellään perinteisesti kolmeen eri markkinalohkoon: vahin-
ko- henki- ja työeläkevakuutusmarkkinoiksi. Tämä perustuu erillisyysperiaatteeseen, 
jonka mukaan sama vakuutusyhtiö ei saa harjoittaa sekä vahinko- että henkivakuu-
tustoimintaa. Vain työeläkevakuutusyhtiö saa harjoittaa lakisääteistä työeläkevakuu-
tustoimintaa. (Järvelä 2004, 12.) 
 
Vapaaehtoinen vakuuttaminen on nimensä mukaisesti vapaaehtoista. Asiakkaalla on 
vapaus valita mistä yhtiöstä hän ottaa vakuutuksen, ja yhtiö voi arvioida kenen kans-
sa se tekee vakuutuksia. Kenenkään ei yleisesti ole pakko vakuuttaa omaisuuttaan tai 
itseään vahinkojen varalta. (Pellikka 2005, 15.) 
 
Yksityisvakuutuksen tunnuspiirteenä voidaan pitää sitä, että valtiovalta ei ohjaa so-
pimuksen muotoa mitenkään, ja se on sisällöllisesti vapaasti valittavissa. Yksityisva-
kuutuksen muotoja ovat henkilövakuutus, vahinkovakuutus, eläkevakuutus ja esine-
vakuutus. (Rantala ym. 2009, 77-79.) 
3.2 Henkilövakuutus 
Henkilövakuutuksen ottamisella ihminen tyydyttää tarpeitaan. Tarpeita ovat oman 
turvallisuuden tunteen lisääminen, sosiaalisen tarpeen tyydyttäminen tai arvostetuksi 
ja kunnioitetuksi tulemisen tarve. Henkilövakuutus kuuluu monessakin suhteessa in-
himillisiin tarpeisiin, vaikka tarve ei kuitenkaan synnytä automaattisesti halukkuutta 
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ottaa vakuutusta. Tarve voi olla usein piilevä, tiedostamaton tai sen sisäistäminen voi 
olla epämiellyttävää tai hankalaa. Ihminen kokee usein kuoleman ajattelemisen ah-
distavaksi. Tuotteet voivat olla myös vaikeita ymmärtää tai liian kalliita. (Jokela, 
Lammi, Lohi & Silvola 2009, 77-78.) 
 
Henkilövakuutuksella tarkoitetaan vakuutusta, jonka kohteena on luonnollinen hen-
kilö ja sen tarkoituksena on turvata tätä henkilöä tai edunsaajaa eli kolmatta henkilöä. 
Henkilövakuutuksen turvina on valittavissa henkivakuutus, eläkevakuutus, tapatur-
mavakuutus, sairausvakuutus ja työkyvyttömyysvakuutus. (Rantala ym. 2009, 77.) 
 
Henkivakuutus käsittää turvan kuoleman varalle. Vakuutuksesta maksetaan summa 
vakuutetun kuoltua. Henkivakuutus voi sisältää myös turvaa elämän varalta, jolloin 
kyseessä on niin sanottu säästöhenkivakuutus. Säästöhenkivakuutuksessa vakuutuk-
senottaja säästää pieniä summia kerrallaan, saaden rahat kerralla korkoineen takaisin 
määräajan täyttyessä. Jos säästöhenkivakuutuksesta maksetaan säästö erissä sovitusta 
iästä alkaen, vakuutusta kutsutaan eläkevakuutukseksi. Normaalia kuoleman varalta 
otettua henkivakuutusta kutsutaan riskihenkivakuutukseksi, jotta vältytään sekaan-
nuksilta. (Järvelä 2004, 13- 14.) 
 
Tapaturmavakuutus antaa turvaa itselle ja läheiselle tapaturman sattuessa. Tapatur-
mavakuutukseen sisältyy aina hoitokulujen ja pysyvän haitan korvaus. Hoitokulujen 
ja pysyvän haitan korvaussummat ovat valittavissa. Vakuutukseen voi myös valita 
turvaa tapaturmaisen kuoleman varalle sekä päivärahan alle vuoden kestävän työky-
vyttömyyden varalle. (Tapaturma- ja matkavakuutukset 2011, 2-3.) 
 
Työkyvyttömyysvakuutus antaa turvaa vakuutuksenottajan valinnan mukaan sekä 
pitkäaikaiselle että lyhytaikaiselle työkyvyttömyydelle. Päivärahavakuutuksen on 
tarkoitus antaa turvaa lyhytaikaiselle työkyvyttömyydelle. Lyhytaikaisuudella tarkoi-
tetaan yksi tai kaksi vuotta kestävää työkyvyttömyyttä. Pidempiaikaiseen työkyvyt-
tömyyteen on työkyvyttömyyseläkevakuutus, josta maksetaan kertakorvaus. Vakuu-
tuksenottajalle kertakorvaus tulee maksettavaksi, kun työkyvyttömyys on jatkunut 
vähintään vuoden. (Jokela ym. 2009, 152.) 
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Sairaskuluvakuutus on uusimpia henkilövakuutustuotteita. Se kattaa tapaturmien li-
säksi myös sairauksien aiheuttamat kustannukset. Sairaskuluvakuutus tuli varsinai-
sesti käyttöön vasta 1970-luvulla. Sairaskuluvakuutus antaa turvaa sosiaalivakuutuk-
sen ulkopuolelta. Suomessa vakuutus antaa mahdollisuuden käyttää yksityisiä palve-
luita ja korvaa hoitokuluja siltä osin kuin lakisääteiset vakuutukset eivät niitä kata. 
(Jokela ym. 2009, 164.) 
3.3 Vahinkovakuutus 
Vahinkovakuutuksella turvataan yleisesti omaisuusvahinkoja, varallisuusvahinkoja 
tai vahingonkorvausvelvollisuutta. Omaisuusvakuutus eli esinevakuutus sisältää tur-
vaa erilaisten vahinkojen, kuten palon, myrskyn, vuodon, varkauden ja ilkivallan va-
ralle. Omaisuusvakuutus sisältää yleensä monia turvia ja silloin sitä kutsutaan yhdis-
telmävakuutukseksi. (Järvelä 2004, 13.) 
 
Kotivakuutus on yhdistelmävakuutus, joka voi sisältää vain suppean paloturvan tai 
sitten hyvinkin laajan turvakokonaisuuden. Vakuutuksen kohteena voivat olla koti-
irtaimisto ja erilaiset asuinrakennukset, kuten asuin-, huvila- ja talousrakennukset. 
Kotivakuutuksista on myös erilaisia pakettiratkaisuja erityisesti nuorille. Kotivakuu-
tukseen sisältyy yleisesti vastuu- ja oikeusturvavakuutus, jotka ovat kuitenkin erik-
seen sopimalla mahdollista poistaa useimmista kotivakuutuksista. (Pellikka 2005, 
279-280.) 
 
Autovakuutus täydentää vapaaehtoisena vakuutuksena lakisääteistä liikennevakuu-
tusta. Autovakuutus korvaa vakuutetun ajoneuvolle sattuneita vahinkoja, jos korvaus 
ei kuulu liikennevakuutuksen piiriin. Perinteisesti kahden auton kolarissa ei syyllisen 
osapuolen auton vahinkoja korvata. Tällaisia tilanteita varten pitää olla ajoneuvova-
kuutus, josta käytetään yleisesti nimeä kaskovakuutus. Myös kaskovakuutuksissa on 
eri tasoja. Vakuutuksenottaja voi päättää, minkälaista turvaa hän haluaa itselleen va-
lita. (Rantala ym. 2009, 429-430.)  
 
Kuviosta 2 näkee minkälaisia turvia kaskovakuutukseen voi valita. Kaskovakuutuk-
set vaihtelevat yhtiöittäin ja nykyään niistä on myös tehty pakettivakuutuksia, jolloin 
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asiakas voi valita kaskovakuutuksen ja saa siihen turvan, jonka yhtiö on määritellyt. 
Seuraava kuvio on esimerkki Tapiolan kaskovakuutuksiin tarjoamista turvista. Ta-
piolassakin tuotteet on paketoitu valmiiksi ja ainoa yksittäin valittava turva on kulu-
turva. (Ajoneuvovakuutukset 2012, 5-6.) 
 
 
 
 
Kuvio 2. Kaskovakuutukseen valittavissa olevat turvat 
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4 OSTOKÄYTTÄYTYMINEN 
 
Yleisesti kuluttajan osto- ja valintakäyttäytymistä voidaan pitää samanlaisena, riip-
pumatta siitä, minkälaisia palveluita tai tuotteita kuluttaja on hankkimassa. Kulutta-
jan ostokäyttäytymisellä tarkoitetaan niitä kuluttajan tarpeita, joiden tyydyttämiseen 
liittyy henkisiä ja fyysisiä toimintoja, joihin kuluttaja ryhtyy valitessaan, ostaessaan 
ja käyttäessään tuotteita Vakuutuspalveluiden hankintaan liittyy usein molempia tar-
peita. (Ylikoski 1999, 76-77.) 
 
Kuluttaminen on suppeimmillaan ostamista, ja kuluttajat ovat erilaisia. Jokainen ku-
luttaja on yksilö ja sen takia ominaisuuksiltaan, toiveiltaan ja tarpeiltaan erilainen. 
Ostokäyttäytymiseen vaikuttavat yksilötekijät sekä ympäristöstä tulevat markkinoin-
nilliset tekijät. Vakuutuspalveluissa yksilöllisyys korostuu, koska usein ratkaisut ovat 
hyvinkin henkilökohtaisia. (Raatikainen 2008, 9-10.) 
4.1 Kuluttajan kokema arvo ja hyöty 
Elämäämme säätelevät monet arvot, joiden mukaan myös kuluttaja tekee päätöksiä. 
Niiden mukaan kuluttaja pitää käyttäytymismalleja, joko hyväksyttävinä tai hylättä-
vinä. Jokainen kuluttaja omaksuu omanlaisensa arvot ja niiden ohjaamina tehdään 
erilaisia päätöksiä. (Rope & Pyykkö 2003, 132.) 
 
Kuluttajan kokemaa arvoa pystytään tulkitsemaan vasta, kun tuotetta tai palvelua on 
käytetty. Arvo on kuluttajalle se, minkä hyödyn hän kokee saavansa verrattuna pa-
nostukseen.  Vakuutuksen hankinnassa kuluttaja punnitsee vakuutusturvan kattavuut-
ta ja vakuutuksen hintaa. Kuluttaja kokee palvelun hyödyn konkreettisesti vasta kor-
vaustilanteessa. Tällöin hän laskee vakuutuksen hinnan, vakuutuksen hankkimiseen 
liittyneen panostuksen ja korvauksen hakemiseen edellyttämän toiminnan kokonais-
arvoksi. (Ylikoski ym. 2011, 25.) 
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Kuluttaja haluaa, että vakuutuspalvelu tyydyttää hänen tarpeensa. Näitä ominaisuuk-
sia ovat palvelun laatu, asiantuntevuus, helppokäyttöisyys ja tietojen helppo saanti. 
Palvelusta saatu hyöty on monen tekijän yhteisvaikutusta. Kuvasta 3 voi helposti 
ymmärtää, mitkä tekijät hyötyyn vaikuttavat. Kaikki osatekijät eivät kuitenkaan ole 
jokaiselle yhtä tärkeitä ja kuluttajat arvioivat hyötyjä eri tavoin. Asiakkaan eli kulut-
tajan kokeman hyötykimpun tärkeimmät osatekijät, jotka vaikuttavat tarpeeseen, ovat 
palvelu ja palveluprosessit. (Ylikoski ym. 2011, 26- 27.) 
 
 
 
Kuvio 3. Kuluttajan palvelusta kokema hyöty 
4.2 Hinnan vaikutus päätöksentekoon 
Hinnalla on monta eri merkitystä ja tehtävää. Sen merkitystä voidaan myös tarkastel-
la monesta näkökulmasta. Hinta voi olla tuotteen arvon mittari, tuotteen arvon muo-
dostaja, halutun mielikuvan muodostaja, kilpailun peruselementti, kannattavuuteen 
vaikuttava tekijä tai markkinoilla tuotteen asemointiin vaikuttava tekijä. Kuluttaja on 
aina valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta sen hinnan, joka vastaa saatua hyö-
tyä tai tuotteen sekä palvelun antamaa arvoa hänelle. Kuluttajat saattavat saada sa-
masta investoinnista erilaisen hyödyn riippuen heidän tarpeesta ja tilanteesta. Kulut-
taja arvioi hyötyä useista näkökulmista, kuten taloudellisesta, funktionaalisesta, ope-
21 
rationaalisesta ja henkilökohtaisesta sekä psykososiaalisesta näkökulmasta. (Raati-
kainen 2008, 156-157.) 
 
Vakuutuspalvelujen kustannuksissa ei voida pelkästään mitata palvelusta maksetta-
vaa hintaa, koska myös ei-rahalliset kustannukset vaikuttavat asiakkaan kokonaiskus-
tannukseen. Rahattomia kustannuksia ovat kuluttajan kokema palvelu, ennen palve-
lua käytetty aika vaihtoehtojen vertailuun sekä kaikki tuntemukset palvelua ennen, 
sen aikana ja jälkeen. Mikäli asiakas kokee nämä asiat mieleiseksi, niiden merkitys 
on kustannuksena vähäinen. (Ylikoski ym. 2011, 28.) 
4.3 Henkilökohtaiset ja ulkoiset tekijät 
Ostamiseen perustuu aina henkilökohtaisia, ulkoisia ja sisäisiä taustatekijöitä, jotka 
ohjaavat kuluttajaa.  Tärkeimpiä ostamisen ulkoisia taustatekijöitä ovat tulot, ikä, su-
kupuoli, perheen koko, ammatti, koulutus ja asuinpaikka. Näillä kaikilla on merkitys-
tä, mutta myös sisäiset tekijät kuten tarpeet, motiivit ja asenteet ohjaavat ostokäyttäy-
tymistä. (Bergström & Leppänen 2009, 51-54.) 
 
Vakuutuspalveluissa ostokäyttäytymiseen vaikuttavat samat asiat kuin edellä, mutta 
perhesuhteet, elämäntyyli, persoonallisuus sekä asenteet ovat myös tärkeässä ase-
massa. Perheen tarpeet muuttuvat elämänvaiheen muuttuessa, ja erilaiset palvelut 
tulevat silloin ajankohtaisemmaksi. Kodin hankinta, perheen perustaminen ja eläk-
keelle siirtyminen ovat vaiheita, jolloin vakuutusten tarve voi hyvinkin olla erilainen. 
Asenteet näkyvät helpoiten suhtautumisessa henkivakuutukseen. Valtaosa suomalai-
sista pitää henkivakuutusta tärkeänä ihmisille, joilla on lapsia tai lainaa. Kuitenkin 
ainoastaan joka kolmannella suomalaisella on henkivakuutus. Tuloilla on suuri mer-
kitys henkivakuutuksen hankinnassa, koska henkivakuutus voi olla kallis investointi. 
(Ylikoski ym. 2011, 37.) 
4.4 Palvelun ominaisuuksien vaikutus ostokäyttäytymiseen 
Vakuutuspalveluita hankittaessa kuluttaja hankkii aineetonta hyötyä. Vakuutuspalve-
luille ominaista on se, että vakuutus maksetaan ennen sen käyttöä. Kuluttaja voi ha-
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vaita vakuutuksen etua, turvallisuuden tunnetta, vasta korvaustilanteessa. Vakuutus 
on varsin vähän mielihyvää tuottava hyödyke sitä hankittaessa. Myös vakuutusehto-
jen ja vakuutuksen kattavuuden ymmärtäminen voi olla monille asiakkaista hyvinkin 
vaikeaa vieraan terminologian ja ehtojen moninaisuuden takia. (Ylikoski ym. 2011, 
37-38.) 
 
Palvelut liittyvät ostamisessa moneen asiaan ja niiden toimivuus koetaan varsin vah-
vasti omina tuntemuksina. Vaikka vakuutuspalvelut ovat aineettomia palveluita, kai-
kissa palveluissa on myös fyysisiä elementtejä. Vakuutuspalveluissa koetaan välit-
tömiä palveluja virkailijan kautta. Palvelu voi olla henkilökohtaista tai välinevaikut-
teista esimerkiksi puhelimen tai sähköpostin kautta. Ostokäyttäytymiseen vaikuttaa 
usein henkilökohtainen kontakti, mutta kuluttajilla voi olla siihen erilaisia näkökul-
mia, kuten kustannukset, mielikuvat ja laatu. Näiden pohjalta kuluttaja tekee ratkai-
suja palvelujen ominaisuuksista. (Rope ym. 2003, 191-192.) 
 
Vakuutuspalveluiden valinta on yleensä monivaiheinen ja kaikkia palveluita ei vält-
tämättä oteta samasta yhtiöstä. Jos kilpaileva yhtiö tarjoaa kuluttajalle enemmän ar-
voa jonkin palvelun kohdalle, otetaan vakuutus sieltä. Vakuutuspalveluita valittaessa 
kuluttajan on valittava sekä yhtiö että vakuutukset, joita hän tarvitsee. Yleensä palve-
lujen käyttö etenee helpoiten ymmärrettävästä palvelusta enemmän tietotaitoa vaati-
vaan. Kuluttajan on myös mahdollisuus ottaa vakuutukset pakettina samasta yhtiöstä, 
ja näin ollen mahdollisuus saada sitä kautta taloudellisia tai muita etuja. (Ylikoski 
ym. 2011, 38.) 
4.5 Ostoprosessi 
Kuluttajan ostoprosessin voi yksinkertaistaa eri vaiheisiin. Ensimmäisessä vaiheessa 
tunnistetaan tarve tai ongelma. Tämän jälkeen etsitään tietoa ja käsitellään sitä. Tätä 
seuraa valinnan ja ostamisen vaihe. Ostamisen ja kuluttamisen jälkeen kuluttaja arvi-
oi, miten tuote on vastannut odotuksia. (Raatikainen 2008, 26-28.) 
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4.5.1 Tarpeen syntyminen 
Ostoprosessin lähtökohtana on aina kuluttajan tarve. Tarpeen voi kokea tietoisesti tai 
tiedostamatta. Tarpeet voidaan jakaa halu- ja puutostarpeisiin. Halutarpeiden kohdal-
la, joita vakuutukset usein ovat, joutuvat yritykset enemmän vaikuttamaan asiakkaan 
tarpeisiin. Puutostarpeiden kohdalla kuluttaja huomaa puutostarpeen itse ja hankkii 
sen ilman yrityksen markkinointiviestintää. (Rope ym. 2003, 153.) 
 
Ostoprosessi käynnistyy kun kuluttaja tunnistaa tarpeen. Tarpeen tunnistamiseen tar-
vitaan jokin ärsyke tai asenne palvelua kohtaan. Vakuutuspalveluissa ärsyke voi liit-
tyä elämäntilanteen muutoksiin tai esimerkiksi uuden asunnon hankintaan. Yhtiöt 
pyrkivät markkinointiviestinnällään ja aktiivisella yhteydenpidolla myös vaikutta-
maan näiden tarpeiden syntymiseen. (Ylikoski ym. 2011, 42-43.) 
 
Tarpeen tunnistaminen ei kuitenkaan aina välttämättä johda ostopäätöksen tekemi-
seen. Kuluttajan taloudelliset resurssit eivät välttämättä riitä tai asiakas pitää jonkin 
toisen tarpeen tyydyttämistä tärkeämpänä. Joissakin tapauksessa kuluttaja ei koe saa-
vansa tarpeeksi informaatiota tai hän kokee palvelut vaikeaksi ymmärtää. Vakuutus-
palveluissa taloudelliset resurssit ovat usein syynä ostopäätöksen keskeytymiseen. 
(Ylikoski ym. 2011, 43.) 
4.5.2 Tiedon etsintä 
Kuluttajalla on aina omat ennakkokäsityksensä yhtiöistä, palveluista sekä tuotteista. 
Tietoa etsittäessä kuluttaja luottaa yleensä tuttuihin palveluihin ja tuotteisiin. Yhtiöt, 
jotka ovat kuluttajalle ennakkoon tuttuja, ovat aina etulyöntiasemassa verrattuna tun-
temattomaan yhtiöön. (Gilbert 1999, 49) 
  
Informaatiota etsimällä kuluttaja vähentää päätökseen liittyvää riskiä. Tietolähteinä 
kuluttaja käyttää vakuutusyhtiötä ja sen viestintää, mediaa sekä henkilökohtaisia tie-
tolähteitä.  Ystävät, tuttavat ja Internetissä käydyt keskustelut koetaan tärkeiksi tieto-
lähteiksi, koska palveluihin ei voi itse konkreettisesti tutustua etukäteen. Näihin tie-
toihin luotetaan enemmän kuin yhtiön omaan viestintään. (Ylikoski ym. 2011, 45.) 
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Tiedon etsintä voi olla kuluttajalle laaja-alaista tai vähäistä. Sitä voidaan joutua etsi-
mään useasta paikasta. Vakuutuspalveluissa kuluttajaa palvellaan eri kanavien kaut-
ta, kuten konttorissa, asiamiehen välityksellä tai sähköisen kanavan kautta. Valinta 
joudutaan tekemään yhtiön, kanavan sekä vakuutusten välillä. Kuluttajan asiantun-
temus ratkaisee miten laajasti tietoa etsitään. Yleisimpiä syitä tiedon etsintään ovat 
palvelun tärkeys, palvelun hinta tai se kuinka kauan tulee olemaan sidottu palveluun. 
Noviisit etsivät vähiten tietoa, koska kokevat sen hankalaksi. Kohtalaisesti tietoa 
omaavat etsivät kaikkein eniten tietoa ja ekspertit luottavat paljon omaan osaami-
seensa. (Ylikoski ym. 2011, 44-45.) 
4.5.3 Ostopäätös 
Vaihtoehtojen arvioinnin jälkeen kuluttaja tekee ostopäätöksen. Ostopäätös tehdään 
vaihtoehtojen joukosta, joka on muodostunut tiedon etsinnän jälkeen. Tätä joukkoa 
kutsutaan hankintajoukoksi. Vakuutuspalveluissa hankintajoukko voi olla usein aika 
pieni johtuen siitä, että kuluttaja luottaa omiin tietolähteisiinsä. Palvelun tarjoajia on 
kuluttajan mielestä suhteellisen vähän tai vain osa palvelun tarjoajista on hänelle tut-
tuja. (Ylikoski ym. 2011, 46.) 
 
Varsinaiset valintakriteerit liittyvät usein valittavan palvelun ominaisuuksiin, asioin-
nin helppouteen ja sujuvuuteen. Vakuutusyhtiön valinnassa kuitenkin yli puolet ku-
luttajista painottaa edullisen hinnan merkitystä. Tämä korostuu etenkin miesten ja 
nuorten keskuudessa. Muita suuresti vaikuttavia tekijöitä ovat yhtiön luotettavuus ja 
korvauspalvelun nopeus. (Ylikoski ym. 2011, 47-48.) 
 
Kuluttajalla on päätöksen takana aina yksilöpohjaisia, tunneperäisiä sekä yhteisöllisiä 
tekijöitä. Päätöksessä mietitään tarvetta ja omia mahdollisuuksia hankkia palveluja. 
Vakuutuspalvelut ovat usein pitkäaikaisia ja silloin päätösaikakin on usein pidempi. 
Yksilön ja yhteisön ristiriidat vaikuttavat myös ostopäätökseen. Vakuutuspalveluista 
päätettäessä miehellä on yleensä dominoivampi rooli verrattuna naiseen. (Rope ym. 
2003, 161, 166-169.) 
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4.5.4  Jälkiarviointi 
Valinnan jälkeen kuluttajalle on melko tyypillistä epävarmuuden tunne. Tämä on 
yleistä, jos palvelu on vaatinut kuluttajalta paljon panostusta. Päätöksen taloudellinen 
merkitys on usein suuri ja päätökset ovat sitovia, mikä on merkittävin epävarmuutta 
aiheuttava tekijä. Kuluttaja kokee tyytyväisyyttä, kun hän on saanut odotuksiaan ja 
toiveitaan vastaavaa palvelua. Mielipiteensä asiakaspalvelusta kuluttaja muodostaa 
välittömästi palvelun jälkeen, mutta tyytyväisyyden vakuutuspalveluiden laatuun ja 
yhtiöön hän pystyy muodostamaan asiakassuhteen aikana. (Ylikoski ym. 2011, 50.) 
5 ASIAKASSUHDE 
 
Pitkät ja kannattavat asiakassuhteet ovat toiminnan perusta, johon monet palveluyri-
tykset pyrkivät. Yhtiön kannattaa panostaa hyvään asiakassuhteeseen, vaikka nyky-
päivän kilpailussa ei ole myöskään helppoa säilyttää pitkiä asiakassuhteita. (Ylikoski 
ym. 2011, 66.) 
 
Asiakassuhde on usein kehittyvä prosessi ja sitä voidaan yksinkertaisesti kuvata kaa-
vion avulla. Tilateorian mukaan asiakassuhde kehittyy ennalta arvaamattomien tilo-
jen mukaan. Kuvio 5 kuvaa, miten asiakassuhde kehittyy tilateorian mukaan. (Raati-
kainen 2008, 34-35.) 
  
 
Kuvio 5. Asiakassuhteen kehittyminen tilateorian mukaan 
Huomioi-
minen 
Muodos-
taminen 
Kehitty-
minen 
Ylläpito 
Loppuminen 
Uinuminen 
26 
5.1 Asiakassuhteen syntyminen 
Vakuutussopimus voi syntyä suullisen puhelinkeskustelun, Internetin tai kirjallisten 
asiakirjojen pohjalta. Vakuutussopimuksen syntymistä säätelee oikeustoimilaki ja 
sen mukaan sopimus syntyy, kun toinen osapuoli on antanut hyväksynnän esitettyyn 
tarjoukseen. (Pellikka 2005, 68.) 
 
Vakuutusalalla on tyypillistä, että solmitaan sopimus, jonka kesto voi olla määräai-
kainen tai voimassa, kunnes toisin sovitaan. Asiakassuhteen syntymisessä oleellisinta 
on luottamus asiakkaan ja yhtiön välillä. Luottamuksen osoittimina toimivat asian-
tuntemus, huolenpito, asiakkaisiin kohdistuva kiinnostus ja kunnioitus. Luottamus 
rakentuu myös ajan myötä, kun kohtaamisia tulee erilaisissa tilanteissa. Luottamuk-
sen vahvistuessa, myös asiakkaan sitoutuneisuus yhtiöön kasvaa. (Ylikoski ym. 
2011, 66-68.) 
5.2 Asiakassuhteen vahvistaminen ja ylläpitäminen 
Markkina-asemansa vakiinnuttaneiden yhtiöiden pitää aina keskittää markkinointia 
myös nykyiseen asiakaskuntaansa, eikä pelkästään uusien asiakkaiden hankintaan. 
Ensikauppa on aina lähtökohtaisesti imagoperusteinen ja vasta toinen kauppa on tyy-
tyväisyysperusteinen. Asiakassuhteiden ylläpitämisellä yhtiö rakentaa tulevaa menes-
tystä ja jatkuvaa elinkelpoisuutta. Asiakassuhteen ylläpitämisessä ei ole pelkästään 
kyse asiakastyytyväisyydestä, vaan myös aktiivisesta asiakassuhteen syventämisestä. 
(Rope 2005, 173.) 
 
Asiakkaan tyytyväisyys palveluihin muodostuu palvelujen ominaisuuksista, moni-
puolisuudesta, käytön helppoudesta ja palveluprosessissa koettuun asiakaspalveluun. 
Asiakkaan tyytyväisyys on tärkeää, mutta ei silti aina riittävä edellytys asiakassuh-
teen jatkumiselle. Tyytyväinenkään asiakas ei silti aina ole yhtiölle uskollinen. Us-
kollisuuden voi jakaa aitoon ja näennäiseen muotoon. Aidosti uskolliset asiakkaat 
ovat sitoutuneita yhtiöön ja suosittelevat yhtiötä muille, kun taas näennäisesti uskol-
liset ovat herkempiä vaihtamaan yhtiötä. (Ylikoski ym. 2011, 71.) 
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Tyytyväisyyden mukaan voi myös luokitella asiakassuhdetta. Erittäin tyytyväiset asi-
akkaat voivat olla myös välinpitämättömiä. Silloin yhtiön vaihto voi olla heille hel-
pompaa. Tyytymättömille asiakkaille yhtiön vaihto ei aina silti ole automaatio. He 
tarvitsevat vaihtoon jonkin syyn tai ongelman, jotta toimet konkretisoituisivat. Kuvio 
6 havainnollistaa tyytyväisyyden ja uskollisuuden suhdetta asiakaspysyvyydessä. 
(Ylikoski ym. 2011, 72.) 
 
Uskollisuuden aste 
(asiakaspysyvyys) 
 
 
 
 
            Tyytyväisyyden 
 1  2  3  4  5 aste 
 Erittäin      Erittäin 
 tyytymätön      tyytyväinen 
 
Kuvio 6. Tyytyväisyyden ja uskollisuuden suhde 
5.3 Keskittämisedut ja ammattiliittojen vakuutukset 
Asiakasuskollisuutta ilmentää selkeimmin se, missä määrin kuluttaja on keskittänyt 
ostoksensa yhteen yritykseen. Kuluttajalla voi olla jaettua uskollisuutta moneen yri-
tykseen, mutta keskittämissuhde kuvaa sitä, miten suuri osuus hänellä on kokonais-
ostoista yhteen yritykseen. (Ylikoski 1999, 176.) 
 
Keskittäminen vaikuttaa olennaisesti palvelujen hinnoitteluun. Keskittämisalennuk-
sia tarjoavat lähes kaikki finanssialan yhtiöt markkinoilla. Keskittämisalennukset 
määräytyvät sen mukaan, kuinka laajasti kuluttaja keskittää päivittäiset raha-asiansa, 
vakuutuksensa ja sijoituksensa sekä lainansa yhteen finanssiyhtiöryhmään. Keskit-
tämisalennukset vaihtelevat yhtiöittäin, mutta pääsääntöisesti ne ovat suuruudeltaan 
Vaihtamisherkät 
Välinpitämättömät 
Aidosti 
uskolliset 
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5-15 prosenttia. Alennuksiin vaikuttavat asioinnin määrä sekä laajuus finanssiryhmit-
tymässä. (Ylikoski ym. 2011, 119.) 
 
Finanssialalla palveluja hinnoitellaan myös asiakassegmenteittäin. Asiakkaille tarjo-
taan erilaisia palvelukokonaisuuksia, joihin liittyvät segmenttikohtaiset alennukset. 
Etenkin nuorille ja eläkeläisille on omia palvelupaketteja, jotka sisältävät näiden 
ryhmien tarvitsemat pankki- ja vakuutuspalvelut pakettihintaan. Myös lapsiperheille 
on tarjolla vastaavia paketteja keskittämisalennuksineen. (Ylikoski ym. 2011, 120.) 
 
Suomalaiset ovat tottuneet erilaisiin bonuskortteihin. Finanssialan keskusliiton tut-
kimuksen mukaan suurin osa suomalaisista suhtautui positiivisesti siihen, että yritys-
ten bonuskorteilla saa alennusta vakuutusmaksuista. Yleisimmillä bonuskorteilla, S-
Etukortilla, Plussa-kortilla ja YkkösBonuskortilla, saa kaikilla etua ottaessaan vakuu-
tuksia yhteistyöyrityksistä. S-ryhmä tekee yhteistyötä IF-vahinkovakuutusyhtiön 
kanssa, K-ryhmä toimii yhteistyössä OP-Pohjola ryhmän kanssa ja Lähivakuutus se-
kä YkkösBonus tekevät myös yhteistyötä. (S-ryhmän www-sivut 2012; Keskon 
www-sivut 2012; Lähivakuutuksen www-sivut 2012; Vakuutustutkimus 2010.)  
 
Ammattiliiton jäsenyys tuottaa usein etua myös vakuutusten muodossa. Opiskelijoil-
la on mahdollisuus opiskeluaikana liittyä liiton jäseneksi ja saada ammattiliiton pal-
velut ja edut samalla käyttöönsä. Liitoilla on erilaisia etuja ja myös vakuutusedut 
kuuluvat näihin. Usein liiton kautta tulee vakuutusetuna korkeintaan tapaturmava-
kuutus ja matkavakuutus sekä mahdolliset alennukset muista vakuutuksista. (Opiske-
lijaunionin www-sivut 2012.) 
6 TUTKIMUSMENETELMÄ 
 
Tämän opinnäytetyön varsinainen tutkimusosa suoritettiin kvantitatiivisella tutki-
musmenetelmällä. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa otoskoot ovat usein suuria. Kyse-
lyn kysymykset muotoillaan määrämuotoisiksi kysymyksiksi, jolloin niitä voidaan 
helposti käsitellä tilastollisesti. (Mäntyneva, Heinonen, Wrange 2003, 31.)  
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6.1 Kvantitatiivinen tutkimusmenetelmä  
Määrällinen eli kvantitatiivinen tutkimusmenetelmä antaa yleisen kuvan muuttujien 
välisistä suhteista ja eroista. Kvantitatiivisessa tutkimusmenetelmässä keskeisiä piir-
teitä ovat tiedon esittäminen numeroin, tutkimuksen objektiivisuus, mittaaminen ja 
vastaajien suuri lukumäärä. Kvantitatiivinen tutkimus vastaa aina kysymyksiin, 
kuinka moni, kuinka paljon ja kuinka usein. Tutkimuksessa tutkija saa tiedon aina 
numeroin ja selittää olennaisen numerotiedon sanallisesti. (Vilkka 2007, 13-16.) 
 
Kvantitatiivisen tutkimuksen tarkoitus on kuvata, millä tavalla eri asiat liittyvät toi-
siinsa tai eroavat toistensa suhteen. Henkilöitä koskevien asioiden tutkiminen kvanti-
tatiivisesti on mahdollista siten, että tutkittavat asiat muutetaan rakenteellisesti ja 
numeraalisesti ymmärrettävään muotoon. Tutkimuksen objektiivisuutta voidaan tar-
kastella kahdesta eri osa-alueesta. Tutkimustulokset havaintoina ja tulosten tulkinta 
ovat kaksi eri asiaa. Tutkijalla pitää olla etäinen suhde tutkittavaan asiaan sekä haas-
tatteluvaiheessa että tuloksia tulkittaessa. Tuloksia voi kuitenkin tulkita monesta eri 
viitekehyksestä, minkä johdosta on usein tingittävä tulkinnan objektiivisuudesta. Ai-
neiston suuri määrä on tutkimuksille tyypillistä ja suositeltu vähimmäismäärä onkin 
100 vastaajaa. (Vilkka 2007, 14-17.) 
 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeistä on johtopäätökset aiemmista tutkimuksis-
ta, tutkimuksen pohjaaminen aiemmille teorioille, tutkimusongelman esittäminen hy-
poteesin avulla sekä käsitteiden määrittely. Tutkimuksen tavoitteena on pystyä ku-
vailemaan, vertailemaan ja selittämään ilmiöitä. Tässä tutkimuksessa on käytetty kar-
toittavaa tutkimusta, jonka tavoitteena on etsiä uusia näkökulmia tutkimusongel-
maan. (Hirsjärvi, Remes, Saajavaara 2009, 138,140.) 
6.2 Aineiston hankinta ja otanta 
Tässä tutkimuksessa aineisto on kerätty sähköpostin kautta lähetetyn verkkokyselyn 
avulla. Kyselyssä kysymysten muoto on vakioitu, ja näin ollen vastaajalle kysymys 
esitetään aina samalla tavalla. Kysymyksiä voidaan kuitenkin muotoilla monella ta-
valla. Omassa kyselyssäni on käytetty kolmea muotoa: avoimia kysymyksiä, moniva-
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lintakysymyksiä sekä asteikkoihin perustuvaa kysymystyyppiä. Kyselytutkimus so-
veltuu tutkimusaineiston keräämistavaksi hyvin silloin, kun tutkittavia on paljon sekä 
kysyttäviä asioita on monia. (Hirsjärvi ym. 2007, 191-199.) 
 
Kysymysten sisältö vaihtelee tutkimuksen tarkoituksen mukaan. Lomakkeen avulla 
voidaan yleisesti kerätä tietoja tosiasioista, käyttäytymisestä, toiminnasta, tiedoista, 
arvoista, asenteista, uskomuksista, käsityksistä ja mielipiteistä. Tässä tutkimuksessa 
haluttiin tietoa tosiasioista, käyttäytymisestä, arvoista, asenteista ja mielipiteistä. Ky-
symykset perustuvat teoriapohjaan, omaan kiinnostukseen sekä omakohtaiseen ko-
kemukseen kuluttajien käyttäytymisestä vakuutusmarkkinoilla. (Hirsjärvi ym. 2007, 
197.) 
 
Otantamenetelmiä on erilaisia. Otannalla tarkoitetaan menetelmää, jolla otos poimi-
taan perusjoukosta. Otos edustaa perusjoukkoa mahdollisimman hyvin, eli on omi-
naisuuksiltaan samanlainen kuin perusjoukko. Perusjoukko on kohdejoukko, josta 
tutkimuksessa halutaan tehdä päätelmiä. (Vilkka 2007, 51-52.) 
 
Otoksen koko voi vaihdella tutkimuksen tyypin mukaan. Monimutkaiset analyysit 
vaativat aina suuremman otoskoon. Jos halutaan vertailla eri ryhmiä, otoskoon pitää 
olla joka havaintoryhmästä vähintään 30 havaintoyksikköä. Otoksen voidaan sanoa 
olevan edustava, jos se sisältää samassa suhteessa samoja ominaisuuksia kuin perus-
joukko. Otos ei kuitenkaan koskaan kuvaa täysin perusjoukkoa. (Vilkka 2007, 56-
57.) 
6.3 Reliabiliteetti ja validiteetti 
Tutkimuksen luotettavuus on tärkeä osa tutkimuksen tuloksien analysointia. Tutki-
muksen kokonaisluotettavuus muodostuu tutkimuksen reliabiliteetista ja validiteetis-
ta. Kokonaisluotettavuus on hyvä, kun otos edustaa perusjoukkoa, ja mittaamisessa 
on mahdollisimman vähän satunnaisvirheitä. (Vilkka 2007, 152.) 
 
Tutkimuksen reliabiliteetilla eli luotettavuudella tarkoitetaan käytettyjen mittarien ja 
tutkimusmenetelmän kykyä saavuttaa luotettavia tuloksia. Reliabiliteetti arvioi tut-
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kimuksen tulosten pysyvyyttä mittauksesta toiseen. Tutkimuksen reliabiliteettia voi-
daan arvioida seuraavien asioiden perusteella: miten onnistuneesti otos edustaa pe-
rusjoukkoa, mikä on vastausprosentti, miten huolellisesti havaintoyksikköjen kaikkia 
muuttujia koskevat tiedot on syötetty ja millaisia mittausvirheitä tutkimukseen sisäl-
tyy. (Mäntyneva ym. 2003, 34; Vilkka 2007, 149-150.) 
 
Tutkimuksen pätevyydellä eli validiteetilla tarkoitetaan tutkimusmenetelmän kykyä 
mitata sitä, mitä sillä on tarkoituskin mitata. Mittaustuloksia pitäisi aina verrata to-
delliseen tietoon. Todellista tietoa ei kuitenkaan aina ole käytettävissä. Tutkimuksen 
arviointi kohdistuu siihen, kuinka hyvin tutkimusmenetelmä ja siinä käytetyt mittarit 
vastaavat ilmiötä, jota halutaan tutkia. Koko tutkimusprosessi pitäisi pystyä kuvaile-
maan mahdollisimman tarkasti raportoinnin yhteydessä, perustella tehdyt valinnat 
sekä esittää teoreettinen viitekehys ymmärrettävästi. (Mäntyneva ym. 2003, 34.) 
7 TUTKIMUKSEN TULOKSET 
 
Esittelen tämän opinnäytetyön tulokset suurimmaksi osin graafisten kuvioiden avul-
la. Kuvioista on aina mukana myös sanallinen selitys, jotta lukija ymmärtää kaavioi-
den merkityksen. Käsittelen vastauksia kokonaisuudessaan sekä eriteltynä sukupuo-
len mukaan. Jaolla pyrin saamaan tarpeeksi laajan kuvan vastausten jakaantumisesta. 
 
Lähetin sähköpostikyselyn 29.2.2012 kaikille Satakunnan ammattikorkeakoulun 
opiskelijoille. Satakunnan ammattikorkeakoulussa on opiskelijoita noin 6500 (Sata-
kunnan ammattikorkeakoulun www-sivut 2012). Kyselyyn tuli vastauksia kaiken 
kaikkiaan 577 kappaletta. Vastausprosentti on erittäin pieni ja en pystynyt sitä tarkal-
leen määrittämään, koska tarkkaa opiskelijamäärää ei tiedetä. Vastausmäärä on kui-
tenkin riittävä, jotta voidaan muodostaa luotettava käsitys suuremmasta joukosta. 
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7.1 Vastaajien taustatiedot 
Vastaajien taustatiedoilla on tärkeä osa kyselyn tulosten analysoinnissa. Taustatieto-
jen mukaan vastaukset voidaan jatkossa jakaa eri ryhmien välille. Tutkimuksessa ke-
rätyt taustatiedot koskivat vastaajien asuinpaikkaa, ikää, sukupuolta, työntekoa, asu-
mismuotoa sekä talouden kokoa. Näillä kysymyksillä pyrin määrittämään kuluttajien 
henkilökohtaiset ja ulkoiset tekijät, joilla on vaikutusta ostokäyttäytymiseen. Kuvi-
oissa esitystapa vaihtelee, mutta sanallinen selitys auttaa selventämään kuvion jokai-
selle lukijalle. (Bergström & Leppänen 2009, 51-54.) 
 
Kuviossa 7 esitän vastaajien jakauman asuinpaikan mukaan. Suurin osa vastaajista 
luonnollisesti tulee Satakunnan alueelta, koska kysely on lähtökohtaisesti lähetetty 
sen alueen opiskelijoille. Kaikki vastaajat vastasivat kysymykseen, mutta vastaukset 
vaihtelivat kunnasta maakuntaan. Tämän johdosta olen itse muuttanut tulokset maa-
kunnittain, koska osa vastaajista oli ymmärtänyt kysymyksen väärin. Kuviossa 7 on 
lueteltu kolme eniten vastauksia saanutta vaihtoehtoa. Vastauksia tuli ympäri Suo-
mea ja jopa ulkomaillakin opiskelevat vastasivat kyselyyn. Kuviossa on kolme eniten 
vastausta saanutta maakuntaa, koska muut maakunnat olivat tutkimuksen kannalta 
aivan marginaalisia. Asuinpaikan suhteen ei kannata tehdä kovinkaan suuria johto-
päätöksiä, koska ainoastaan Varsinais-suomen alueelta tuli Satakunnan lisäksi tar-
peeksi vastauksia, jotta tuloksia voisi pitää alueellisesti edes jotenkin luotettavina. 
 
 
Kuvio 7. Vastaajien asuinpaikat 
 
Kuviosta 8 käy ilmi vastaajien yleiset taustatiedot. Suurin osa vastaajista oli nuoria 
naisia, jotka asuvat yksin tai puolison kanssa ja heillä ei ole lapsia. Ikäjakauma oli 
odotettu kyselyn perusjoukon johdosta. Selkeä enemmistö, 60 prosenttia vastaajista, 
oli nuoria, 18-25-vuotiaita. Muut ikäryhmät jakaantuivat tasaisesti. Vastausten mää-
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rässä oli selkeä ero naisten ja miesten välillä. Miehiä vastaajista oli 23 prosenttia. 
Naisten osallistuminen kyselyyn on yleisesti aktiivisempaa verrattuna miehiin. Vas-
taajien asumismuodot olivat odotettuja. Yksin asui 37 prosenttia vastaajista ja puoli-
son kanssa 54 prosenttia. Muut asumismuodot olivat marginaalisia. Vastauksia tuli 
hyvin kaikista ryhmistä, jotta vertailua pystyy haluttaessaan tekemään iän, sukupuo-
len ja asumismuodon perusteella. 
 
 
Kuvio 8. Vastaajien taustatiedot (ikä, sukupuoli, asumismuoto ja lapset) 
 
Vastaajien tulotiedot on tärkeä tietää, koska kuluttajan tulotaso vaikuttaa suuresti 
asiakkaan ostokäyttäytymiseen. Kuluttajan taloudelliset resurssit eivät aina riitä, 
vaikka tarvetta hankintaan olisikin. (Ylikoski & Järvinen 2011, 43). Suurin osa 
vastaajista ansaitsee yli 500 euroa kuukaudessa. Kuviosta 9 näkee, että yli 65 
prosenttia vastaajista myös työskentelee opiskeluiden ohella. Tuloihin on kyselyssä 
laskettu myös vastaajien mahdollisesti saamat tuet, kuten asumistuki. Vastauksia 
saatiin tasaisesti jokaisesta tuloluokasta, joten vertailua olisi ollut mahdollista tehdä 
myös tuloluokkien kesken. Mielenkiintoista vastauksissa oli havaita, että 
käytännössä pelkällä opintotuella elää 29 prosenttia vastaajista ja 35 prosenttia heistä 
ei tee töitä opiskeluiden ohella. Yli 1000 euroa ja sitä enemmän tienaa 40 prosenttia 
vastaajista, mikä osoittaa, että vastauksia on tullut enemmän myös työssäkäyviltä 
opiskelijoilta. Tämä antaa tutkimukselle ja sen tuloksille lisäarvoa. 
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Kuvio 9. Vastaajien tulot ja työskentely opiskeluiden ohessa 
7.2 Vastaajien vakuutukset 
Suomessa vakuutusyhtiöiden markkinaosuudet vaihtelevat alueittain, mutta yleisesti 
Suomessa on kolme suurta vakuutusyhtiötä. Vahinkovakuuttajista suurimpia ovat 
Pohjola, If ja Tapiola. Kuviosta 10 näkee, että vastaajien vastauksista tulee sama 
selkeästi ilmi. Näiden kolmen yhtiön yhteinen markkinaosuus on 67 prosenttia ja 
Pohjola on näistä suurin 24 prosentin osuudellaan. Tapiolan ja Lähivakuutuksen 
tuleva yhdistyminen merkitsee vielä suurempaa eroa kolmen suuren ja pienempien 
vakuutusyhtiöiden välillä. Tuloksissa on lueteltuna kaikki vähintään 2 prosenttia 
vastauksista saaneet yhtiöt. Tätä vähemmälle prosenttiosuudelle jääneet yhtiöt on 
yhdistetty kohtaan muut. 
 
 
Kuvio 10. Vastaajien vakuutusyhtiöt 
 
Vastaajien omasta vakuuttamisesta saatiin mielenkiintoisia lukuja.  Kotivakuutus oli 
91 prosentilla, sairaskuluvakuutus 38 prosentilla ja henkivakuutus 44 prosentilla sekä 
yksityinen tapaturmavakuutus 71 prosentilla vastaajista. Kuviossa 11 on eroteltu eri 
vakuutukset naisten ja miesten välillä. Suurta eroa ei ole havaittavissa naisten ja 
miesten vakuutuskäyttäytymisessä. Aikaisempaan Finanssialan keskusliiton teettä-
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mään tutkimukseen verrattuna ainoastaan kaskovakuutus ja henkivakuutus olivat täy-
sin linjassa tutkimuksen kanssa. Finanssialan keskusliiton tutkimuksessa luvut olivat 
henkivakuutuksen osalta 41 prosenttia ja kaskovakuutuksen osalta 63 prosenttia. 
Muissa vakuutuksissa oli selvästi enemmän heittoa. Sairaskuluvakuutus oli aikai-
semmassa tutkimuksessa ainoastaan 26 prosentilla, kotivakuutus 83 prosentilla ja 
tapaturmavakuutus 55 prosentilla vastaajista. 
 
Eroavaisuudet voi aiheuttaa moni seikka, kuten vastaajien määrä, kysymysten laatu 
sekä vastaajien oma ymmärrys. Omassa tutkimuksessani eroa aikaisempaan tutki-
mukseen voi hyvin tulla sairaskuluvakuutuksen sekä tapaturmavakuutuksen kohdal-
la. Kaikki vastaajat eivät aina tiedä omaa vakuutusturvaansa. Monissa vakuutuskir-
joissa tapaturmavakuutus voi olla nimetty sairaskuluvakuutukseksi, vaikka se korvai-
si ainoastaan tapaturmat. Tapaturmavakuutuksen suuri määrä voi myös johtua opis-
kelijoille tarjottavista paketeista, joihin yleensä kuuluu tapaturma sekä kotivakuutus. 
Osa vastaajista voi myös olla ottanut huomioon työnantajien tarjoamat vakuutukset. 
Monet opiskelijat kuuluvat jo ammattiliittoon ja sieltä kautta voi myös olla vakuutus-
turva tapaturman varalle. 
 
Vastaajien muussa vapaaehtoisessa vakuuttamisessa en  havainnut yllättäviä tuloksia. 
Vakuutuksia ei ollut 20:lla vastaajalla, mikä ei ole kovinkaan suuri osuus vastaajista. 
Tuloksista voi myös havaita, että lapset on vakuutettu yllättävän hyvin. Vastaajista 
92:lla oli lapsivakuutus, kun 132:lla vastajalla oli ylipäänsä lapsia. 
 
 
Kuvio 11. Mitä vakuutuksia vastaajilla on 
 
Vastaajien käyttämä rahasumma on hyvin suhteessa heidän tuloihinsa sekä vakuu-
tuksiinsa. Kaskovakuutus maksaa usein yli 200 euroa vuodessa. Tosin kevyen kas-
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kovakuutuksen voi saada myös sadalla eurolla. Sairaskulu- ja henkivakuutukset mak-
savat usein myös useita satoja euroja, joten voimme päätellä tulosten olevan päteviä. 
Yli 1000 euroa ansaitsevia oli 40 prosenttia vastaajista, joten rahankäyttö on hyvin 
linjassa vastaajien aikaisempiin vastauksiin. Vastauksista ei myöskään tullut mitään 
poikkeavaa ilmi, koska vakuutusten määrästä voi hyvin päätellä, että vastaajilla ku-
luu keskimäärin 500 euroa vakuutuksiin vuodessa. 
 
Kuvio 12. Vastaajien rahan käyttö vakuutusmaksuihin vuodessa 
7.3 Vakuutusyhtiön valintaan vaikuttavat tekijät 
Timo Ropen mukaan ensikauppa on aina lähtökohtaisesti imagoperusteinen. (Rope 
2005, 173). Myös tuloksista voi havaita, miten imago vaikuttaa vastaajien keskuu-
dessa vakuutusyhtiön valintaan. Naisista 58 prosenttia ja miehistä 56 prosenttia sa-
novat vakuutusyhtiön imagon vaikuttavan vakuutusyhtiön valintaan jonkin verran. 
Naisilla ja miehillä oli yhtenevä mielipide imagon vaikutuksesta vakuutusyhtiön va-
lintaan. 
 
 
Kuvio 13. Imagon vaikutus vakuutusyhtiön valintaan 
 
Vakuutustarpeet muuttuvat perheen eri elämänvaiheissa, ja tietoa etsittäessä ystävät 
ovat tärkeässä asemassa. (Ylikoski & Järvinen 2011, 45, 32). Vastaajat varmasti etsi-
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vät tietoa myös ystävien kautta, mutta heidän vaikutuksensa varsinaiseen vakuutus-
yhtiöön valintaan näyttää olevan yllättävän pieni. Naisista 57 prosenttia ja miehistä 
71 prosenttia olivat sitä mieltä, että ystävät eivät vaikuta lainkaan vakuutusyhtiön 
valintaan. Perheen vaikutus on vastaajille aika tasaista. Osittain tämä voi johtua elä-
mäntilanteesta. Yksinasuvalle perheen vaikutus ei ole merkittävä tekijä, mutta perhe-
koon kasvaessa heidän vaikutuksensa on suurempi. Miehillä perhe vaikutti paljon 
vähemmän kuin naisilla. Miehistä 43 prosentin mielestä perhe vaikutti jonkin verran, 
kun taas naisilla 44 prosentilla perhe vaikutti paljon vakuutusyhtiön valintaan. Mie-
histä 27 prosenttia oli sitä mieltä, ettei perhe vaikuta lainkaan heidän vakuutusyhtiön 
valintaan. Usein perheessä miehet tekevät päätöksen vakuutuksista, mihin vastauk-
setkin viittasivat. 
 
  
Kuvio 14. Ystävien ja perheen vaikutus vakuutusyhtiön valintaan 
 
Asiakas on aina valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta sen hinnan, joka vastaa 
palvelun hänelle tuottamaa arvoa. (Raatikainen 2008, 156- 157). Tämän tutkimuksen 
tuloksista voi havaita, että 71 prosenttia naisista ja 72 prosenttia miehistä oli sitä 
mieltä, että hinta merkitsee paljon vakuutusyhtiön valinnassa. Kyselyssä ei kuiten-
kaan ole kysytty sitä, minkälainen hinta vaikuttaa. Joillekin tärkeää voi olla alhainen 
hinta, kun taas toisille korkea hinta takaa laadun. 
 
  
Kuvio 15. Hinnan ja keskittämisetujen merkitys vakuutusyhtiön valinnassa
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Hintaan liittyy myös keskittämisedut, joiden vaikutusta ei voida väheksyä 
vakuutusyhtiön valinnassa. Keskittäminen vaikuttaa merkittävästi palvelujen hinnoit-
teluun, ja keskittämisalennuksia tarjoavat lähes kaikki finanssialan yhtiöt markkinoil-
la. (Ylikoski & Järvinen 2011, 119). Vastauksista voidaan havaita (katso kuva 15), 
että keskittämiseduilla on merkitystä asiakkaan vakuutusyhtiön valinnassa. Miehistä 
38 prosenttia ja naisista 47 prosenttia oli sitä mieltä, että keskittämisedut vaikuttavat 
paljon yhtiön valintaan. Naisten ja miesten mielipiteissä eroa oli siinä, että naisista 
lähes puolella keskittämisedut vaikuttivat paljon yhtiön valintaan.  
 
Asiakkaan tyytyväisyys palveluihin muodostuu palvelujen ominaisuuksista, mutta 
palvelun hyödyn hän kokee konkreettisesti vasta korvaustilanteessa. Asiakas haluaa, 
että palvelu tyydyttää hänen tarpeensa kokonaisvaltaisesti. Asiakas pystyy 
muodostamaan tyytyväisyytensä palvelun laatuun ja yhtiöön ainoastaan 
asiakassuhteen aikana, ei sitä hankittaessa. (Ylikoski ym. 2011, 37-39). Palvelua 
pidetään tutkimuksen mukaan tärkeänä tekijänä vakuutusyhtiön valinnassa. 
Ainoastaan 5 prosenttia vastaajista oli sitä mieltä, ettei palvelu vaikuta ollenkaan 
vakuutusyhtiön valintaan. Miesten ja naisten vastauksissa ei ollut havaittavissa 
mitään oleellista eroa. Naiset painottivat hieman enemmän palvelun merkitystä kuin 
miehet. Naisista 49 prosentin mielestä palvelu vaikuttaa paljon vakuutusten 
hankintaan, kun miehillä sama luku oli 44 prosenttia. Mielenkiintoista oli havaita, 
kuinka paljon palvelu vaikuttaa opiskelijoiden keskuudessa. Kysely ei kuitenkaan 
kerro, onko palvelu jo ennalta koettua, vai pelkästään asiakaspalvelua, jota kuluttaja 
saa palvelua hankkiessaan.  
 
  
Kuvio 16. Palvelun ja aiempien kokemusten vaikutus vakuutusyhtiön valintaan 
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Vastaajat pitävät myös aiempia kokemuksia merkittävänä tekijänä vakuutusta valit-
taessa. Naisista 62 prosenttia ja miehistä 57 prosenttia on sitä mieltä, että aiemmat 
kokemukset vaikuttavat paljon vakuutusyhtiön valintaan ja taas 29 prosenttia naisista 
ja 31 prosenttia miehistä, on sitä mieltä, että tämä vaikuttaa jonkin verran päätök-
seen. Aiemmat kokemukset perustuvat yleensä korvauspäätöksiin tai puutteelliseen 
tietoon vakuutusten sisällöstä. Monet pitävät vakuutuksia hankalina, joten he eivät 
osaa etsiä niistä tietoa. 
 
Vakuutuksen kattavuuden ja vakuutusehtojen ymmärtäminen voi olla monelle kulut-
tajalle vaikeaa. Tuotteiden sisällöllä on kuitenkin vastaajien mielestä merkitystä va-
kuutusyhtiötä valittaessa. Naisista 61 prosenttia ja miehistä 52 prosenttia oli sitä 
mieltä, että tuotteiden sisällöllä on paljon merkitystä valintaa tehtäessä. Miehillä ja 
naisilla on pientä eroavaisuutta havaittavissa merkityksen painotuksessa, sillä heidän 
mielipiteidensä ero on lähes 10 prosenttia. 
 
 
Kuvio 17. Tuotteiden sisällön vaikutus vakuutuyhtiön valintaan 
7.4 Vakuutusten merkitys 
Henkilövakuutuksen ottamisella ihminen tyydyttää tarpeitaan. Vaikka jokaisella ih-
misellä on inhimillinen tarve henkilövakuutuksille, aina vakuutusta ei kuitenkaan 
haluta ottaa. (Jokela ym. 2009, 77-78). Kuviossa 18 on verrattu henkivakuutuksen, 
sairaskuluvakuutuksen ja tapaturmavakuutuksen merkitystä kuluttajille. 
 
Vastauksia ei ole jaettu sukupuolen, iän tai minkään muunkaan perusteen mukaan, 
koska niissä ei ollut havaittavissa suuria eroja. Eniten vastaajille vakuutuksista mer-
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kitsi tapaturmavakuutus. Vastaajista 50 prosenttia oli sitä mieltä, että tapaturmava-
kuutus merkitsee heille paljon. Henkivakuutus oli vähiten merkitsevä vakuutus vas-
taajille, sillä vastaajista 20 prosenttia oli sitä mieltä, että henkivakuutus ei merkinnyt 
heille mitään. Tulos voi johtua vastaajien iästä ja tapaturmavakuutuksen yleisyydestä 
vastaajien keskuudessa. 
 
 
Kuvio 18. Henkilövakuutusten merkitys kuluttajalle 
 
Omaisuusvakuutus tuo turvaa erilaisten esinevahinkojen varalle. Kuluttajat turvaavat 
yleisesti hyvin oman omaisuutensa, kuten aikaisemmin tuloksissa on havaittu. Vas-
taajat korostivat suuresti kotivakuutuksen merkitystä. Kuviosta 19 voi havainnoida, 
että 76 prosentille vastaajista kotivakuutus merkitsee paljon ja ainoastaan 3 prosentil-
le vastaajista se ei merkinnyt mitään. Kaskovakuutuksen merkitys oli vastaajille kai-
kista pienin. Heistä 21 prosentille kaskovakuutus ei ollut lainkaan merkityksellinen. 
Tulokseen voi tietenkin vaikuttaa se, että jokaisella vastaajalle ei ole autoa. 
 
 
Kuvio 19. Koti- ja kaskovakuutuksen merkitys kuluttajalle 
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7.5 Vastaajien asiakassuhde 
Asiakasuskollisuutta ilmentää selkeimmin se, missä määrin asiakas on keskittänyt 
ostoksensa yhteen yritykseen. (Ylikoski 1999, 176). Keskittäminen vaikuttaa olen-
naisesti palvelujen hinnoitteluun, ja sen johdosta keskittäminen on monelle kannatta-
vaa. Vastaajista 475:lla oli enemmän kuin yksi vakuutus. Heistä 80 prosenttia oli 
keskittänyt asiointinsa samaan yhtiöön. Kuviosta 20 näkee vastaajien jakauman kes-
kittämisen suhteen. 
 
Vastaajilta kysyttiin myös syitä siihen, miksi he keskittävät vakuutuksia tai eivät sitä 
tee. Avoimessa kysymyksessä tuli helposti ilmi asioita, jotka olivat vastaajille tärkei-
tä. Helppous asioida oli suurin syy keskittää vakuutukset. Keskittämisedut ja hinta 
korostuivat vastauksissa. Varsinkin nuorten keskittämiseduista mainittiin esimerkik-
si, että ”Yhtiö tarjoaa edullisen useamman vakuutuksen paketin alle 26-vuotiaille”. 
Jotkut vastaajista pitivät omaa yhtiötään niin luotettavana, etteivät edes mieti vaihta-
mista. Osa vastaajista oli myös bonuskorttietujen kannalla ja varsinkin S-bonukset 
olivat osalle syy keskittämiseen. Vastaus ”Asioiden hoitaminen on helpompaa, kun 
vakuutukset keskittää ja siitä saa yleensä myös alennusta”, kuvaa hyvin vastaajien 
yleistä mielipidettä keskittämisestä. 
 
Vastaajat, jotka eivät keskitä vakuutuksiaan, ovat yleensä kovia kilpailuttamaan va-
kuutuksiaan sekä hintatietoisia. Suurin osa oli sitä mieltä, että he saavat vakuutukset 
halvemmalla eri yhtiöistä tai, että tuotteiden sisältö ei vastaa heidän tarkoitustaan. 
Vastauksissa nousi myös ilmi järjestöjen vakuutukset, joita osalla vastaajista oli eri 
yhtiöissä. Osalle vastaajista ei ollut edes koskaan tarjottu keskittämistä tai he eivät 
osanneet sanoa syytä siihen, miksi vakuutukset ovat eri yhtiöissä. Yhden vastaajan 
vastaus ”En ole keskittänyt, koska eri vakuutusten sisällöt ja hinta vaihtelevat tarpei-
den mukaan niin paljon”, kuvaa hyvin pääasiallista syytä pitää vakuutukset erillään. 
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Kuvio 20. Vastaajien vakuutusten keskittäminen 
 
Finanssialalla yhtiöt ovat muuttuneet erikoistuneista yhtiöistä suurempiin finanssi-
ryhmittymiin, jolloin vakuutus- ja pankkipalvelut tarjotaan samasta yhtiöstä. Halusin 
selvittää vastaajien halua keskittää pankki- ja vakuutuspalvelut samaan yhtiöön. Ku-
vio 21 selventää vastaajien keskittämisastetta. Vastaajista 27 prosenttia on keskittä-
nyt kaiken asiointinsa samaan finanssiryhmään ja vastaavasti 73 prosenttia ei ole 
keskittänyt. Mielenkiintoista oli kuitenkin havaita, että vain 12 prosenttia ei-
keskittäneistä haluaisi keskittää palvelut samaan yhtiöön. 
 
 
Kuvio 21. Vastaajien halu keskittään pankki- ja vakuutusasionti samaan yhtiöön. 
 
Kuluttaja pystyy vertailemaan vakuutusten hintoja ja sisältöä kilpailuttamalla oman 
vakuutusturvansa. Halusin tietää vastaajien mielipiteen siihen, milloin kannattaa 
kilpailuttaa vakuutuksiaan, ja ovatko he tehneet sitä viimeisen kahden vuoden 
aikana. Vastaajat saivat valita mielestään tärkeimmän vaihtoehdon. Vastaajista 51 
prosenttia oli sitä mieltä, että vakuutukset on tarkistettava säännöllisin väliajoin, jotta 
turva olisi aina ajantasalla. Ainoastaan 8 prosenttia oli sitä mieltä, että uusien 
hankintojen yhteydessä olisi hyvä tarkistaa vakuutukset ja 9 prosentin mielestä 
asuntoa vaihdettaessa tilanne kannattaisi tarkistuttaa. Vastaajista 32 prosenttia piti 
tärkeänä vakuutusten tarkistamista elämäntilanteen muuttuessa. Keskimäärin puolet 
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vastaajista onkin tarkistanut vakuutuksensa viimeisen kahden vuoden aikana, joten 
tuloksia voidaan pitää pätevinä. 
 
  
Kuvio 22. Milloin vakuutusturva kannattaa tarkistaa ja onko kilpailuttanut 
vakuutukset viimeisen kahden vuoden aikana. 
 
Halusin saada tietoa vastaajille mieluisimmasta yhteydenottomuodosta. Vakuutusso-
pimus astuu voimaan yleensä kirjallisesti, Internetin kautta tai sähköpostin välityk-
sellä. Nämä vastausvaihtoehdot ovat myös vastauksissa hyvin edustettuina. Litteroin 
vastauksia hieman, jotta sain helposti muodostettua graafisen esityksen. Mielenkiin-
toista oli havaita, että myös uusia yhteydenottomuotoja on tullut. Tällainen on verk-
kopankki. Mieluiten vastaajat asioivat sähköpostin välityksellä, koska sitä voi lukea 
koska tahansa. Puhelimitse asiointia haluavat olivat sitä mieltä, että puhelimella sovi-
taan ainoastaan tapaaminen, jonka jälkeen tapaamisessa selvitetään asiat tarkemmin. 
Vastaajista osa oli myös kyllästyneitä vakuutusyhtiön yhteydenottoihin. Suurin osa 
heistä olikin niitä, jotka eivät halua yhteydenottoa tai ottavat mieluiten itse yhteyttä. 
 
 
Kuvio 23. Miten vastaajat haluavat vakuutusyhtiön ottavan yhteyttä heihin. 
 
Tiedon etsintä vakuutusta hankittaessa voi olla monelle hankalaa. Tietoa vakuutusyh-
tiöstä ja vakuutuksista löytyy, mutta oikean tiedon löytäminen voi olla hankalaa. 
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Vastaajista 316 piti vakuutusyhtiötä parhaana paikkana hakea tietoa vakuutusyhtiöstä 
ja vakuutuksista. Internet oli myös monelle tärkeä tietolähde. Yllättävin tulos oli, ett-
ei kovinkaan moni pitänyt sosiaalista mediaa parhaana lähteenä tiedon hakuun. 
 
 
Kuvio 24. Mikä on paras lähde saada tietoa vakuutusyhtiöistä ja vakuutusten 
sisällöistä. 
8 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
Tässä luvussa tarkastellaan tutkimuksen tuloksia sekä verrataan niitä teoriapohjaan. 
Tutkimusongelmana oli selvittää opiskelijoiden suhtautumista yleisimpiin vapaaeh-
toisiin vakuutuksiin, heidän omaa vakuutusturvaansa sekä heidän asiakassuhdettaan 
vakuutusyhtiöön. Suoritin tutkimuksen anonyymisti ja kyselyn lähetin sähköpostitse, 
jotta saisin vastauksia mahdollisimman paljon. Vastauksia tuli 577 ja ne kaikki olivat 
onnistuneita. Vaikka muutama vastaajista purki omia tuntemuksiaan vakuutuksista 
sekä yhtiöistä avoimiin kysymyksiin, kaikki vastaukset olivat kuitenkin hyödyllisiä 
tutkimuksen kannalta. Tutkimustuloksissa ei ilmennyt mitään suuresti aiemmista tut-
kimuksista poikkeavaa tietoa. Odotukset ennen tutkimusta olivat maltilliset, koska 
tutkin aihetta pääosin omasta mielenkiinnosta, jotta saisin uutta tietoa tai varmennus-
ta aikaisemmille tutkimuksille. Tutkimustuloksista sain kuitenkin hyvin muodostet-
tua kuvan opiskelijoiden vakuuttamisesta, sekä suhtautumisesta vakuutuksiin ja asi-
oinnista omassa vakuutusyhtiössä. 
 
Suunnitellessani tutkimusta, tavoitteena oli, että vastauksia pystytään vertailemaan 
eri ryhmien välillä. Tuloksia tuli taustatiedoiltaan hyvin erilaisilta ihmisiltä. Osittain 
aikataulun takia ja tutkimuksen laajuuden vuoksi, vastauksia ei ryhmitelty kuin su-
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kupuolen mukaan. Vastaajat olivat ikäprofiililtaan nuoria ja kaikki heistä olivat opis-
kelijoita. Rajaus onnistui kuitenkin hyvin vähän suurempaan valikoituun joukkoon. 
 
Vastaajien taustatietojen kerääminen oli tutkimusten tulosten analysoinnin kannalta 
tärkeää. Ostamisen tärkeimpiä ulkoisia taustatekijöitä ovat tulot, ikä, sukupuoli, per-
heen koko, ammatti, koulutus ja asuinpaikka. (Bergström ym. 2009, 51-54). Tulot ja 
työskentely olivat hyvin toisiinsa suhteessa. Tulojen perusteella pystyin analysoi-
maan tulosten luotettavuutta, koska tulot vaikuttavat myös oleellisesti kykyyn ostaa 
palveluja. Taustatiedoissa en havainnut mitään normaalista poikkeavaa, koska vasta-
uksia tuli laajasti erilaisista taustoista. Naiset olivat odotetusti ahkerampia vastaa-
maan ja näin ollen sain heistä laajemman otoksen. 
 
Opiskelijoiden omissa vakuutusyhtiöissä en havainnut mitään suuria eroavaisuuksia 
valtakunnallisiin markkinaosuuksiin. Pohjola, IF ja Tapiola ovat yleisimpiä vakuu-
tusyhtiöitä myös tutkimusten tulosten perusteella. Lähivakuutuksen asema on ilmei-
sesti Satakunnassa hieman vahvempi, kuin muualla Suomessa, koska sen osuus lä-
henteli Tapiolan lukemia tämän tutkimuksen tuloksissa. 
 
Opiskelijoiden oman vakuutusturvan tulos oli mielenkiintoinen. Tulosten mukaan 
kotivakuutus, tapaturmavakuutus ja sairaskuluvakuutus oli selkeästi suuremmalla 
osalla vastaajista, kuin Finanssialan Keskusliiton teettämässä tutkimuksessa. Kotiva-
kuutus ja tapaturmavakuutus ovat yleisiä nuorilla, koska useasti yhtiöt tarjoavat yh-
distelmäpalvelupaketteja nuorille. (Ylikoski ym. 2011, 120.) 
 
Kun vertaan, miten opiskelijat ovat vakuuttaneet itsensä ja kuinka paljon he käyttävät 
rahaa vakuutuksiin vuodessa, ovat tulokset uskottavia. Kotivakuutus maksaa yleensä 
nuorelle yksin asuvalle alle sata euroa vuodessa. Jos siihen lisätään tapaturmavakuu-
tus, ei summa nouse paljoa yli sadan euron. Tuloksista päättelin vastaajien vastan-
neen rehellisesti siihen, kuinka paljon heillä menee rahaa vakuutusmaksuihin vuo-
dessa. 
 
Asenteet ovat tärkeässä asemassa, kun puhutaan finanssipalveluiden ostokäyttäyty-
misestä. (Ylikoski ym. 2011, 37.) Oli mielenkiintoista nähdä, mitä erilaiset vakuu-
tukset merkitsevät opiskelijoille. Vastaajat pitivät koti- ja tapaturmavakuutusta tär-
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keimpinä vakuutuksina itselleen. Nämä olivat myös yleisimmät vakuutukset vastaaji-
en keskuudessa. Nämä vakuutukset on helppo ymmärtää ja niiden konkreettinen tar-
ve on helpommin selitettävissä, kuin esimerkiksi henkivakuutuksen. 
 
Kaskovakuutus ja henkivakuutus merkitsevät vähiten vastaajille. Nämäkin tulokset 
voi hyvin ymmärtää. Autoa ei kaikilla ihmisillä ole, ja tarve auton omistamiseen voi 
olla pieni opiskelijoiden joukossa. Perheen tarpeet muuttuvat elämänvaiheen muuttu-
essa ja usein muutostilanteissa henkivakuutus tulee ajankohtaisemmaksi. (Ylikoski 
ym. 2011, 37.) Nuorilla on harvoin tarvetta henkivakuutukselle, koska ei ole perhettä 
ja muutenkin taloudelliset vastuut ovat pienemmät. Tämä näkyy hyvin tuloksissa. 
Mikäli kysely olisi tehty eri ikäryhmälle, olisi tulos voinut olla täysin erilainen aina-
kin henkivakuutuksen osalta. 
 
Vastaajien vakuutusyhtiön valinnassa vaikuttavimmat tekijät olivat hinta sekä aiem-
mat kokemukset. Tuotteiden sisältö, palvelu, keskittämisedut ja imago vaikuttivat 
myös jonkin verran. Ystävien ja perheen merkitys ei tulosten mukaan ole kovinkaan 
suuri. Hinnan ja aiempien kokemusten merkitys opiskelijoille ei tullut yllätyksenä. 
Kuluttaja on aina valmis maksamaan palvelusta sen hinnan, joka vastaa saatua hyö-
tyä. Hintaan vaikuttavat myös ei-rahalliset kustannukset, kuten palvelu. Näiden fak-
tojen perusteella en havainnut opiskelijoiden suhtautumisessa mitään aikaisemmasta 
tiedosta poikkeavaa. (Raatikainen 2008, 156-157; Ylikoski ym. 2011, 28.) 
 
Tulosten perusteella opiskelijat ovat keskittäneet vakuutuksensa suuremmilta osin 
samaan yhtiöön. Yleisimpinä syinä mainittiin arvoja, jotka vaikuttivat muutenkin va-
kuutusyhtiön valintaan. Asiakassuhdetta syvennetään keskittämiseduilla, ja monelle 
asioinnin helppous on pääsyy pitää vakuutukset samassa yhtiössä. Pankkiasiointia ei 
ole vielä kovinkaan hyvin keskitetty opiskelijoiden osalta samaan finanssiryhmitty-
mään. Yhtiöillä onkin hyvä mahdollisuus panostaa näihin asiakkuuksiin, vaikka vasta 
pieni osa on halukas keskittämään kaikki finanssiasiat samaan ryhmittymään. 
 
Vastauksista sain selkeän kuvan opiskelijoiden suhtautumisesta vakuutuksiin. Suurin 
osa opiskelijoista on vakuuttanut itsensä jollakin tavalla. Kotivakuutuksen yleisyys 
yllätti minut. Suhtautuminen vakuutuksiin oli positiivista, yleisimmät vakuutukset 
tunnettiin ja suurin osa oli myös varautunut ainakin omaisuusriskeihin. Vakuutusyh-
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tiön valintaan vaikutti erityisesti hinta, joka tuli esiin monessa eri kysymyksessä. 
Keskittämisedut sekä hinta olivat monelle tekijä, jonka johdosta vakuutukset olivat 
samassa yhtiössä tai erikseen. Moni myös tarkastuttaa vakuutuksensa säännöllisesti. 
Yhteydenotto haluttiin mieluiten tehtävän sähköpostin kautta, mutta myöskään puhe-
linta ei oltu vastauksissa unohdettu. 
 
Tulokset antavat hyvän kuvan opiskelijoiden mielikuvista vakuutusyhtiöistä sekä va-
kuutuksista. Vaikka vastausprosentti oli matala, vastauksia tuli kuitenkin tarpeeksi, 
jotta sain riittävän suuren otoksen. Tutkimuksessa käytetty lomake oli liian laaja 
oman tutkimukseni tarpeisiin. Kysymykset olivat kuitenkin selkeitä, ja sain niihin 
ymmärrettävät vastaukset. Mittausvirheiden tai tulosten esittämisessä olevien virhei-
den mahdollisuus on pieni, koska tulokset tulivat suoraan Excel-
taulukkolaskentaohjelmasta. Näin ollen tutkimuksen kokonaisluotettavuutta voidaan 
pitää hyvänä. 
 
Tuloksissa ei tullut esiin mitään aikaisemmista tutkimuksista poikkeavaa tietoa. Su-
kupuolten välisissä mielipiteissä eroavaisuudet olivat mitättömiä. Tulokset vahvisti-
vat käsitystä, että useimmissa perheissä miehet tekevät päätöksiä vakuutusasioissa. 
Tuloksista voi olla hyötyä yleisellä tasolla, mutta varsinaista uutta tietoa tutkimuksen 
avulla ei saatu. Pystyn varmasti hyödyntämään tutkimuksesta saatua tietoa käytännön 
tasolla omassa työtehtävässäni. Tulokset ovat jo herättäneet mielenkiintoa myös työ-
yhteisössäni. Tulosten perusteella pystyn tulkitsemaan hieman paremmin nuorten 
tuntemuksia vakuutuksista sekä heidän yleisestä tietotaitoaan. 
 
Työllä ei ollut varsinaista toimeksiantajaa, joten tuloksilla ei ole suoraan merkitystä 
yhdellekään toimijalle. Tutkimuksen tuloksilla pystyisi kuitenkin esimerkiksi kohdis-
tamaan markkinointia opiskelijoille. Tämän tutkimuksen pohjalta voisi myös jatkossa 
alan yritykset suorittaa jatkotutkimuksia omassa toimintaympäristössään. Opiskelijat 
ja yleisesti nuoret ovat vakuutusyhtiöille potentiaalisia asiakkaita pitkiin asiakassuh-
teisiin. Nuoriin kannattaa panostaa jo aikaisessa vaiheessa, jotta he kokevat yrityksen 
omakseen. Tulosten perusteella yritysten kannattaa jatkossa nuorten kohdalla panos-
taa sähköiseen markkinointiin, koska nuoret ovat tottuneet toimimaan sitä kautta. 
Uskon kuitenkin tulosten pohjalta tehtävillä mahdollisilla jatkotutkimuksilla olevan 
hyötyä alan toimijoille. 
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Jos aihetta aikoo jatkossa tutkia, kannattaa kohteen rajaus miettiä tarkemmin. Tästä 
tutkimuksesta tuli liian pinnallinen, koska tutkimuskohde ja tutkimusmateriaali oli 
liian laaja. Tuloksissa ei päästy syventymään yksilöihin tarkemmin. Tutkimus kan-
nattaisi esimerkiksi tehdä pelkästään yhden yhtiön asiakkaille. Tällöin pystyttäisiin 
keskittymään enemmän taustatietoihin sekä yhtiön tuotteisiin. Tämä palvelisi pa-
remmin yhtiötä sekä myyjiä. Näin tutkimuksen tuloksille saataisiin oikeanlainen hyö-
ty. 
 
Tutkimusprosessi oli kokonaisuudessaan mielenkiintoinen ja opettava kokemus. Seu-
raavan tutkimuksen pitää olla valmisteltu tarkemmin, jotta tuloksista voi saada tarvit-
tavan hyödyn. Tämän tutkimuksen tekeminen on antanut itselleni mahdollisuuden, 
tehdä seuraavasta tutkimuksestani paljon syvällisemmän ja tarkoituksenmukaisem-
man. 
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 LIITE 1 
Hyvä vastaaja. 
Seuraavassa kyselyssä selvitetään vakuutuskäyttäytymistäsi. 
Kysely vie sinulta noin 5 minuuttia 
Kysymyksiä on 16 ja jokaiseen pitää vastata, jotta kyselyn voi lähettää eteenpäin. 
1. Ikä  
Valitse ikäryhmä johon kuulut. 
18-25v 26-30v 31-40v yli 40v 
2. Sukupuoli  
Mies Nainen 
3. Asuinkunta  
Missä kunnassa asut  
4. Asumismuoto  
Asutko 
Yksin Puolison kanssa Kimppakämppä / soluasunto 
Vanhempien luona 
5. Perhe  
Onko sinulla lapsia 
Kyllä Ei 
6. Työnteko  
Työskenteletkö opiskeluiden ohessa 
Kyllä Ei 
7. Tulot  
Mitkä ovat nettotulosi kuukaudessa (mahdolliset tuet voi laskea mukaan) 
Alle 500 euroa 500- 999 euroa 1000- 2000 euroa 
yli 2000 euroa 
 
 
 8. Vakuutusmaksut  
Kuinka paljon käytät rahaa vakuutusmaksuihin vuodessa 
Alle 100 euroa 100- 199 euroa 200- 499 euroa 
500- 1000 euroa Yli 1000 euroa 
9. Vakuutusyhtiöt  
Missä vakuutusyhtiössä sinulla on vakuutuksia (valitse kaikki joissa sinulla on va-
kuutuksia) 
IF   Pohjola Tapiola Lähivakuutus Tryg 
Pohjantähti Turva Aktia Fennia 
Jokin muu  Ei ole vakuutuksia 
10. Vakuutusyhtiön valinta  
Kuinka paljon seuraavat tekijät vaikuttavat vakuutusyhtiön valintaan 
 paljon jonkin verran ei lainkaan en osaa sanoa  
Imago      
Ystävät      
Perhe      
Vakuutusten hinta      
Aiemmat kokemukset      
Keskittämisedut      
Tuotteiden sisältö      
Palvelu      
11. Keskittäminen  
Jos sinulla on enemmän kuin yksi vakuutus, oletko keskittänyt vakuutukset samaan 
yhtiöön (jos sinulla on vain yksi vakuutus tai ei ole vakuutuksia, kysymykseen ei tar-
vitse vastata) 
Kyllä En ole 
Mistä syystä et ole keskittänyt tai olet keskittänyt vakuutukset samaan yhtiöön 
 
12. Vakuutus- ja pankkiasiat  
Hoidatko vakuutus- ja pankkiasiat samassa yhtiössä 
Kyllä En  En, mutta haluaisin hoitaa 
 
 13. Vakuutusten merkitys  
Kuinka paljon seuraavat vakuutukset merkitsevät sinulle 
 paljon jonkin verran ei lainkaan en osaa sanoa  
Kotivakuutus      
Henkivakuutus      
Sairaskuluvakuutus      
Tapaturmavakuutus      
Auton kaskovakuutus      
14. Mitä vakuutuksia sinulla on  
Mitä seuraavia vakuutuksia sinulla tai taloudella johon kuulut on (henkivakuutus ei 
tarkoita tapaturmaisen kuoleman vakuutusta) 
Kotivakuutus Tapaturmavakuutus Auton kaskovakuutus 
Henkivakuutus / pariturva / perusturva  Sairaskuluvakuutus 
Lapsivakuutus Eläinvakuutus  Ei mitään 
15. Vakuutusten kilpailuttaminen  
Oletko kilpailuttanut / tarkistanut omia vakuutuksiasi viimeisen kahden vuoden aika-
na 
Kyllä En 
Milloin / millaisessa tilanteessa on hyvä tarkistaa vakuutusasiat (valitse mielestäsi 
tärkein) 
Asuntoa vaihdettaessa   Elämäntilanteen muuttuessa 
Uusien hankintojen yhteydessä  Säännöllisin väliajoin, jotta turva on 
aina ajan tasalla 
 
Miten haluaisit vakuutusyhtiön ottavan sinuun yhteyttä (esim. puhelimella, sähkö-
postin välitykselle yms.)   
 
16. Tietoa vakuutuksista  
Mikä on mielestäsi paras lähde saada tietoa vakuutusyhtiöistä ja vakuutusten sisäl-
löistä (valitse 1 vaihtoehto) 
Vakuutusyhtiö Pankki Televisio Internet Lehdet 
Esitteet  Radio Sosiaalinen media 
Suoramainonta 
 
